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Kata Sambutan 
Peran guru profesional dalam proses pembelajaran sangat penting sebagai kunci 
keberhasilan belajar siswa. Guru Profesional adalah guru yang kompeten 
membangun proses pembelajaran yang baik sehingga dapat menghasilkan 
pendidikan yang berkualitas. Hal tersebut menjadikan guru sebagai komponen 
yang menjadi fokus perhatian pemerintah pusat maupun pemerintah daerah dalam 
peningkatan mutu pendidikan terutama menyangkut kompetensi guru. 
Pengembangan profesionalitas guru melalui program Guru Pembelajar (GP) 
merupakan upaya peningkatan kompetensi untuk semua guru. Sejalan dengan hal 
tersebut, pemetaan kompetensi guru telah dilakukan melalui uji kompetensi guru 
(UKG) untuk kompetensi pedagogik dan profesional pada akhir tahun 2015. Hasil 
UKG menunjukkan peta kekuatan dan kelemahan kompetensi guru dalam 
penguasaan pengetahuan. Peta kompetensi guru tersebut dikelompokkan menjadi 
10 (sepuluh) kelompok kompetensi. Tindak lanjut pelaksanaan UKG diwujudkan 
dalam bentuk pelatihan paska UKG melalui program Guru Pembelajar. Tujuannya 
untuk meningkatkan kompetensi guru sebagai agen perubahan dan sumber 
belajar utama bagi peserta didik. Program Guru Pembelajar dilaksanakan melalui 
pola tatap muka, daring (online), dan campuran (blended) tatap muka dengan 
online. 
Pusat Pengembangan dan Pemberdayaan Pendidik dan Tenaga Kependidikan 
(PPPPTK), Lembaga Pengembangan dan Pemberdayaan Pendidik dan Tenaga 
Kependidikan Kelautan Perikanan Teknologi Informasi dan Komunikasi (LP3TK 
KPTK), dan Lembaga Pengembangan dan Pemberdayaan Kepala Sekolah 
(LP2KS) merupakan Unit Pelaksana Teknis di lingkungan Direktorat Jenderal Guru 
dan Tenaga Kependidikan yang bertanggung jawab dalam mengembangkan 
perangkat dan melaksanakan peningkatan kompetensi guru sesuai bidangnya. 
Adapun perangkat pembelajaran yang dikembangkan tersebut adalah modul untuk 
program Guru Pembelajar (GP) tatap muka dan GP online untuk semua mata 
pelajaran dan kelompok kompetensi. Dengan modul ini diharapkan program GP 
memberikan sumbangan yang sangat besar dalam peningkatan kualitas 
kompetensi guru. 
Mari kita sukseskan program GP ini untuk mewujudkan Guru Mulia Karena Karya. 
 
Jakarta,    Februari 2016 
Direktur Jenderal Guru dan Tenaga Kependidikan, 
 
 
Sumarna Surapranata, Ph.D. 








Puji dan syukur kami panjatkan kehadirat Allah SWT atas selesainya penyusunan 
Modul Guru Pembelajar Paket Keahlian Pemasaran Sekolah Menengah Kejuruan 
(SMK) dalam rangka Pelatihan Guru Pasca Uji  Kompetensi Guru (UKG). Modul 
ini merupakan bahan pembelajaran wajib, yang digunakan dalam pelatihan Guru 
Pasca UKG bagi Guru SMK. Di samping sebagai bahan pelatihan, modul ini juga 
berfungsi sebagai referensi utama bagi Guru SMK dalam menjalankan tugas di 
sekolahnya masing-masing. 
Modul Guru Pembelajar Paket Keahlian Pemasaran SMK ini terdiri atas 2 materi 
pokok, yaitu : materi profesional dan materi pedagogik. Masing-masing materi 
dilengkapi dengan tujuan, indikator pencapaian kompetensi, uraian materi, 
aktivitas pembelajaran, latihan dan kasus, rangkuman, umpan balik dan tindak 
lanjut, kunci jawaban serta evaluasi pembelajaran.   
Pada kesempatan ini saya sampaikan ucapan terima kasih dan penghargaan atas 
partisipasi aktif kepada penulis, editor, reviewer dan pihak-pihak yang terlibat di 
dalam penyusunan  modul ini. Semoga keberadaan  modul ini dapat membantu 
para narasumber, instruktur dan guru pembelajar dalam melaksanakan Pelatihan 
Guru Pasca UKG bagi Guru SMK.   
 
Jakarta,   Februari 2016 
Kepala PPPPTK Bisnis dan Pariwisata, 
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Bagian I : 
Kompetensi Profesional 
 
Kompetensi profesional adalah kemampuan pendidik mengelola 
pembelajaran dengan baik. Pendidik akan dapat mengelola 
pembelajaran apabila menguasai substansi materi, mengelola kelas 
dengan baik, memahami berbagai strategi dan metode pembelajaran, 










A. Latar Belakang  
rofesi guru sebagaimana diamanatkan dalam Undang-Undang 
Nomor 14 Tahun 2015 tentang Guru dan Dosen dan Peraturan 
Pemerintah Nomor 19 Tahun 2005 tentang Stsaudarar Nasional 
Pendidikan merupakan profesi yang harus dihargai dan dikembangkan 
sebagai profesi. Hal ini dikarenakan guru merupakan tenaga profesional yang 
mempunyai fungsi, peran, dan kedudukan yang sangat penting dalam 
mencapai visi pendidikan 2025 yaitu menciptakan insan Indonesia cerdas dan 
kompetitif.  
Undang-undang dan peraturan pemerintah ini diharapkan dapat menfasilitasi 
guru untuk selalu mengembangkan keprofesiannya secara berkelanjutan. 
Pelaksanaan program pengembangan keprofesian berkelanjutan ini 
diharapkan dapat meningkatan kompetensi pedagogik, profesional, sosial dan 
kepribadian untuk memenuhi kebutuhan dan tuntutan masa depan yang 
berkaitan dengan profesi sebagai guru.  
Kegiatan pengembangan keprofesian berkelanjutan dikembangkan atas 
dasar profil kinerja guru sebagai perwujudan hasil penilaian kinerja guru dan 
didukung dengan hasil evaluasi diri. Apabila hasil penilaian kinerja guru masih 
berada di bawah stsaudarar kompetensi yang dipersyaratkan dalam penilaian 
kinerja guru, maka guru diwajibkan untuk mengikuti program pengembangan 
keprofesian berkelanjutan yang diorientasikan sebagai pembinaan dalam 
pencapaian stsaudarar kompetensi guru. Sementara itu, guru yang hasil 
penilaian kinerjanya telah mencapai stsaudarar kompetensi yang 
dipersyaratkan dalam penilaian kinerja guru, kegiatan pengembangan 
keprofesian berkelanjutan diarahkan kepada pengembangan kompetensi 
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Sesuai dengan amanat Peraturan Menteri Negara Pemberdayaan Aparatur 
Negara dan Reformasi Birokrasi Nomor 16 Tahun 2009 tentang Jabatan 
Fungsional Guru dan Angka Kreditnya, pengembangan keprofesian 
berkelanjutan merupakan salah satu unsur utama yang diberikan angka kredit 
untuk kenaikan pangkat/jabatan fungsional guru.  
Pelaksanaan kegiatan pengembangan keprofesian berkelanjutan diharapkan 
dapat menciptakan guru profesional, bukan hanya sekedar memiliki ilmu 
pengetahuan yang luas, tetapi juga memiliki kepribadian yang matang. 
Dengan demikian, guru mampu menumbuhkembangkan minat dan bakat 
peserta didik sesuai dengan bidangnya dalam menguasai ilmu pengetahuan, 
teknologi, dan seni. Sehingga guru sebagai pembelajar abad 21 mampu 
mengikuti perkembangan ilmu dalam bidangnya dan dapat memberikan bekal 
pengetahuan, keterampilan dan sikap yang sesuai dengan stsaudarar 
kompetensi yang harus dimiliki peserta didik.  
Uji Kompetensi Guru adalah penilaian terhadap kompetensi guru sebagai 
bagian penilaian kinerja guru dalam rangka pembinaan. Pembinaan dan 
pengembangan profesi guru hanya dapat dilakukan secara efektif jika 
berbasis pada pemetaan kompetensi guru. Uji kompetensi guru berfungsi 
sebagai pemetaan kompetensi guru (kompetensi pedagogik dan profesional), 
sebagai dasar program. Pengembangan Keprofesian Berkelanjutan (PKB) .  
Perolehan hasil UKG pada masing-masing guru menjadi bagian dari penilaian 
kinerja guru, oleh karena itu sesuai dengan prinsip profesional guru untuk 
mengikuti UKG pada mata pelajaran sesuai dengan sertifikat pendidik dan 
jenjang pendidikan yang diampunya, dan hasil UKG tersebut akan digunakan 
sebagai bahan pertimbangan kebijakan dalam pemberian program 
pembinaan dan pengembangan keprofesian guru yang berkelanjutan.  
B. Tujuan  
Tujuan akhir dari mempelajari modul ini adalah pencapaian kompetensi 
peserta diklat dalam : 
1. Menyusun rencana pemasaran   
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• Ruang Lingkup Pengantar Ekonomi dan Bisnis
Modul 2
• Analisis dan Riset Pasar
Modul 3
• Rencana Pemasaran
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D. Ruang Lingkup 
Modul Guru Pembelajar dengan judul “Rencana Kegiatan Pemasaran” 
dilengkapi dengan tujuan pembelajaran, indikator pencapaian kompetensi, 
uraian materi, aktivitas pembelajaran, latihan/kasus/tugas, rangkuman, 
umpan balik dan tindak lanjut.  Modul ini diharapkan memberikan bekal sikap, 
pengetahuan, dan keterampilan pada peserta diklat dalam menyusun dan 
mengelola usaha bisnis. 
Modul Guru Pembelajar merupakan salah satu komponen pembelajaran diklat 
Paket Keahlian Pemasaran terdiri dari 10 Modul. Modul Guru Pembelajar ini 
membahas tentang materi-materi yang berkaitan dengan menyusun rencana  
kegiatan usaha pemasaran. Adapun materi-materi tersebut terdiri dari ; 
1. Kegiatan Pembelajaran 1 : Menyusun Rencana Pemasaran 
2. Kegiatan Pembelajaran 2 : Mengelola Kegiatan Pemasaran 
 
E. Cara Penggunaan Modul 
Untuk memudahkan dalam mempelajari modul  ini dalam proses 
pembelajaran, bacalah petunjuk penggunaan buku dan pahamilah isinya.  
Langkah-langkah yang harus saudara lakukan adalah sebagai berikut : 
1. Bacalah dengan cermat rumusan tujuan dari kegiatan belajar ini yang 
memuat kinerja yang diharapkan, kriteria keberhasilan, dan kondisi yang 
diberikan dalam rangka membentuk kompetensi yang akan dicapai 
melalui modul ini. 
2. Bacalah dengan cermat dan pahami dengan baik latihan soal dan lembar 
kerja yang disediakan sebagai pengukur kompetensi yang harus dikuasai 
dalam modul ini. 
3. Diskusikan dengan sesama peserta diklat,  apa yang telah saudara 
cermati untuk mendapatkan pemahaman yang baik tentang tujuan belajar 
dan kompetensi yang ingin dicapai dalam modul ini. Bila masih ragu, maka 
tanyakanlah pada nara sumber sampai paham. 
4. Bacalah dengan cermat peta kedudukan buku,  pengertian dari istilah-
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5. Bacalah  dengan cermat materi setiap kegiatan belajar, , kerjakan latihan 
soal dan lembar kerja, kemudian  cocokkan dengan kunci jawaban. 
Lakukan kegiatan ini sampai saudara tuntas menguasai hasil belajar yang 
diharapkan. 
6. Bila dalam proses memahami materi saudara mendapatkan kesulitan, 
maka diskusikan dengan sesame peserta diklat yang lain  
7. Setelah  saudara  menuntaskan  semua  kegiatan belajar  dalam  modul 
guru pembelajar ini, selanjutnya  pelajarilah modul guru pembelajar 
berikutnya sesuai dengan yang tertuang pada peta kedudukan  modul 
guru pembelajar  untuk  Paket  Keahlian Pemasaran   
8. Saudara  tidak  dibenarkan  melanjutkan  kepada kegiatan belajar 
berikutnya, bila belum menguasai benar materi pada kegiatan belajar 
sebelumnya. 
9. Setelah mempelajari dan menguasai modul guru pembelajar secara tuntas 




























Kegiatan Pembelajaran 1 : 




Setelah mempelajari Kegiatan pembelajaran ini , peserta diklat diharapkan 
mampu :  
1. Mengetahui pentingnya menyusun rencana pemasaran 
2. Menyusun rencana pemasaran 
3. Menganalisis lingkungan pemasaran  
 
B. Indikator Pencapaian Kompetensi 
1. Menjelaskan pengertian rencana pemasaran 
2. Menjelaskan mendeskripsikan rencana pemasaran 
3. Mengetahui pentingnya rencana pemasaran 
4. Menguraikan ruang lingkup lingkungan pemasaran mikro 
5. Menguraikan ruang lingkup lingkungan pemasaran makro 
 
C. Uraian Materi 
Menyusun Rencana Strategi  Pemasaran 
Menurut Wiliam J. Stanton, Pemasaran adalah sesuatu yang meliputi   seluruh 
sistem yangberhubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan 
menentukan harga sampai dengan mempromosikan dan mendistribusikan 
barang dan jasa yang bisa memuaskan kebutuhan pembeli aktual maupun 
potensial. 
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Berikut ini adalah pengertian strategi pemasaran menurut para ahli : 
 Tull dan Kahle mendefinisikan strategi pemasaran sebagai alat 
fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan 
dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program 
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. 
 Strategi pemasaran menurut Armstrong dan Kotler adalah  logika 
pemasaran  yang  digunakan  oleh  perusahaan  dengan  harapan  
agar  unit bisnis dapat mencapai tujuan perusahaan. 
 Menurut Guiltinan dan Paul definisi strategi pemasaran adalah 
pernyataan pokoktentang dampak yang diharapkan akan dicapai 
dalam hal permintaan pada target pasar yang ditentukan. 
Strategi pemasaran menjadi penting karena melalui strategi yang dibuat maka 
diharapkan tujuan perusahaan bisa tercapai dengan hasil yang maksimal. 
Menurut Corey, strategi pemasaran  terdiri atas lima elemen yang saling 
terkait. Kelima elemen tersebut adalah:  
1. Pemilihan pasar  
2. Perencanaan produk. 
3. Penetapan harga  
4. Sistem distribusi  
5. Komunikasi Pemasaran  
 
1. Pemilihan Pasar 
Tiap pasar terdiri dari bermacam-macam pembeli yang  mempunyai  
kebutuhan,  kebiasaan  membeli  dan  reaksi  yang berbeda-beda.  
Perusahaan  tak  mungkin  dapat  memenuhi  kebutuhan semua   pembeli.   
Karena   itu   perusahaan   harus   mengkelompok-kelompokkan  pasar  yang  
bersifat  heterogen  ke  dalam  satuan–satuan pasar yang bersifat homogen. 
 
2. Perencanaan Produk 
Perencanaan produk adalah  suatu proses menciptakan ide produk dan 
menindaklanjuti sampai produk diperkenalkan ke pasar. Sebelum 
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pemasaran hendaknya perlu membuat perencanaan produk yang telah 
disesuaikan dengan target pasarnya, semisal penentuan besaran volume 
produk, iklan, juga tokoh yang ada dalam iklan. coba diperhatikan, mengapa 
deterjen banyak berukuran mini volumenya, tidak hanya berukuran besar? 
atau lihat mengapa satu merk smartphone menggunakan model klub bola 
Barcelona dari Spanyol dan tidak menggunakan klub sepakbola lokal?  
Semua pertanyaan diatas tentu sudah melalui Perencanaan, hal hal detail 
lainnya perlu direncanakan  
Terlihat jelas bahwa strategi pemasaran tak selalu tentang produk yang sudah 
siap dilepas kepasaran, tetapi bisa juga dalam proses perencanaan 
 
3. Penetapan Harga  
Konsep agar para produsen berhasil dalam menawarkan suatu produk 
dipengaruhi keakurasian atau ketepatan dalam menentukan harga yang tepat 
dengan mempertimbangkan berbagai faktor yang terdapat dalam masyarakat 
terutama bagi pasar yang dituju dan faktor yang berada didalam lingkup 
internal suatu organisasi. Secara psikologis faktor utama yang menjadi 
pertimbangan bagi konsumen untuk memutuskan mengkonsumsi atau tidak 
mengkunsumsi suatu produk adalah harga yang ditawarkan oleh produsen 
atau distributor. 
Dalam ilmu pemasaran harga merupakan satuan moneter atau ukuran lain 
dari barang dan jasa yang ditukarkan agar mendapatkan hak kepemilikan atau 
penggunaan suatu produk.  
Tidak ada barang yang dijual tanpa harga namun berapa harga yang 
ditetapkan pada suatu barang/jasa yang dilsaudarasi antara lain tujuan yang 
dicapai. Untuk mencapai volume penjualan tertentu atau hasil penjualan netto 
tertentu. 
 
4. Sistem Distribusi  
Distribusi adalah bagian strategi pemasaran yang karena faktor efisien dan 
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terpuaskan dengan adanya sistem distribusi yang baik, yaitu : Produsen, Agen 
atau reseller dan Konsumen. Distribusi merupakan layanan yang dampaknya 
dapat dirasakan oleh semua pihak yang ada karena menggunakan jalur rantai 
merantai. 
Fungsi distribusi disini adalah untuk memastikan apakah suatu produk / jasa 
yang ditawarkan telah mencapai target pasar. Saat ini untuk mempermudah 
pelayanan penjualan banyak bidang usaha yang menawarkan produknya 
melalui jalur internet. 
5. Komunikasi Pemasaran  
Lini komunikasi sepatutnya disusun dengan benar karena lini ini akan jadi 
awal dari pertemuan atau awal dari hubungan berupa informasi-informasi. 
komunikasi meliputi penerapan pendekatan pemasaran, sistem publikasi 
promosi penjualan, hubungan dengan relasi, penjualan langsung, 
pembentukan media yang mendukung. komunikasi yang tepat menyebabkan 
persepsi yang baik ke dalam pasar. Inilah strategi pemasaran, semuanya 
harus kreatif dan komunikatif 
 
Ruang Lingkup Lingkungan Pemasaran Mikro 
Lingkungan pemasaran merupakan komponen kekuatan di luar aspek 
pemasaran yang dapat mempengaruhi kemampuan manajemen dalam 
membangun dan memelihara hubungan dengan pelanggan yang terdiri dari 
lingkungan eksternal (makro) dan lingkungan internal (mikro)  
Secara khusus dirumuskan bahwa lingkungan pemasaran suatu perusahaan 
terdiri dari para pelaku (actor) dan kekuatan-kekuatan yang berasal dari luar 
fungsi manajemen pemasaran perusahaan yang mempengaruhi kemampuan 
manajemen pemasaran untuk mengembangkan dan mempertahankan 









Gambar 1. 1. Mikro Marketing 
Kita dapat membedakan lingkungan pemasaran suatu perusahaan. 
Lingkungan mikro terdiri dari para pelaku dalam lingkungan yang langsung 
berkaitan dengan perusahaan yang mempengaruhi kemampuannya untuk 
melayani bisnis pasar. Lingkungan mikro adalah kekuatanyang paling dekat 
dengan perusahaan yang langsung mempengaruhi pelayanan perusahaan 
kepada konsumen. Contoh dari lingkungan mikro adalah perusahaan itu 
sendiri, pemasok barang, jaringan atau agen penjualan, pelanggan, pesaing 
dan masyarakat. 
Tugas manajemen pemasaran adalah menarik dan membangun hubungan 
dengan pelanggan serta menciptakan nilai dan kepuasan pelanggan. Akan 
tetapi manajer pemasaran tidak dapat melaksanakan tugasnya sendirian. 
Sukses mereka tergantung juga pada pelaku-pelaku lain dalam lingkungan 
pemasaran baik lingkungan makro maupun lingkungan mikro. 
Lingkungan mikro (microenvironment) adalah para pelaku dan kekuatan yang 
paling dekat dengan perusahaan yang langsung mempengaruhi pelayanan 
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barang (suppliers),perantara (marketing intermediaries), pelanggan 
(customers),pesaing (competitors), dan masyarakat (publics).  
Lingkungan mikro terdiri dari :  
1. Lingkungan mikro eksternal yang meliputi pemasok, perantara, 
konsumen dan pesaing 
2. Lingkungan mikro internal yang meliputi produksi, keuangan, sumber 
daya manusia, pemasaran, serta riset dan pengembangan.  
Pelaku utama dalam sistem pemasaran dan berada di luar perusahaan yang 
terdiri dari konsumen, pemasok, perantara dan pesaing menggambarkan 
kekuatan dalam lingkungan mikro eksternal. Sedangkan kegiatan pokok 
perusahaan yang terdiri dari produksi, keuangan, sumber daya manusia, 
pemasaran, serta riset dan pengembangan menggambarkan kekuatan 
internal perusahaan.  
Kekuatan konsumen mencakup jumlah konsumen dibandingkan dengan 
jumlah produsen, kemudahan kondumen berpindah dari produsen satu ke 
yang lain, tingkat kepentingan barang yang dibeli konsumen, tuntutan 
konsumen dan daya beli konsumen. 
Kekuatan pesaing mencakup cakupan bisnis, penguasaan pangsa pasar, 
arah tujuan yang ingin dicapai, kinerja pesaing dan strategi pemasaran  
Kekuatan pemasok bahan baku mencakup jumlah pemasok bahan baku, 
kemampuan pemasok dalam mengendalikan bahan baku, kemampuan 
pemasok dalam mengendalikan harga bahan baku, hubungan pemasok 
dengan perusahaan dan tingkat kepentingan bahan baku yang dipaso  
Kekuatan perantara mencakup tingkat saluran distribusi, jumlah perantara 
untuk setiap saluran distribusi, pemahaman perantara tentang pasar, 
pemahaman perantara tentang produk, kemampuan perantara dalam 
mendistribusikan dan menjual produk, serta hubungan perantara dengan 
perusahaan 
Kekuatan produksi atau operasi mencakup kapasitas produksi, fasilitas 
produksi, teknologi produksi yang digunakan, efisiensi produksi dan 
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Kekuatan keuangan mencakup struktur dan nilai aset, akses memperoleh 
kredit, alokasi dana untuk setiap kegiatan perusahaan, dukungan sumber 
daya keuangan dalam memenuhi kebutuhan dana setiap kegiatan dan 
efisiensi penggunaan sumber daya keuangan;  
Kekuatan sumber daya manusia mencakup jumlah pegawai, kualifikasi 
pegawai, perencanaan sumber daya manusia, penarikan dan pengembangan 
pegawai, serta sistem kompensasi.  
Kekuatan pemasaran mencakup citra perusahaan atau produk, pemahaman 
tentang pasar, jaringan distribusi, pengembangan produk, efektivitas 
promosi,penetapan harga, serta hubungan dengan konsumen, pemasok dan 
perantara;  
Kekuatan riset dan pengembangan mencakup kualitas riset, relevansi riset 
dengan kebutuhan pengembangan, ketersediaan sumber daya riset, 
komitmen manajemen terhadap riset dan pemanfaatan hasilnya, kerjasama 
dengan pihak lain, serta waktu pelaksanaan riset. 
Tujuan utama setiap perusahaan adalah melayani dan memuaskan 
seperangkat kebutuhan khusus dari sebuah pasar sasaran yang terpilih yang 
menguntungkan perusahaan itu. Untuk melaksanakan tugas ini, perusahaan 
menghubungi jumlah pemasok bahan mentah dan perantara pasar untuk 
menjangkau para pelanggan sasarannya. Mata rantai pemasok, perusahaan, 
pemasaran/para perantara; para pelanggan itu merupakan inti sistem 
pemasaran suatu perusahaan. Keberhasilan perusahaan akan dipengaruhi 
oleh dua kelompok tambahan yaitu: sejumlah pesaing dan kelompok 
masyarakat. Manajemen perusahaan harus mengamati dan merencanakan 
segala sesuatu yang berkenaan dengan para pelaku itu. 
Semua kelompok saling berhubungan membentuk lingkungan internal. 
Kelompok-kelompok ini bekerja sama secara harmonis untuk memberikan 
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Menganalisis Lingkungan Pemasaran Makro 
Berbeda dengan lingkungan pemasaran mikro, lingkungan pemasaran makro 
perusahaan adalah kekuatan masyarakat yg lebih luas yg mempengaruhi 
seluruh lingkungan pemasaran mikro perusahaan yang mempunyai pengaruh 
tidak langsung terhadap pemasaran. Untuk mengetahui adanya peluang dan 
kemungkinan ancaman. Lingkungan ini terdiri semua pihak dan kekuatan 
yang mempengaruhi operasi dan prestasi perusahaan. Perusahaan perlu 
untuk memahami kecenderungan dan megatrend yang mensaudarai 
lingkungan saat ini. Lingkungan makro perusahaan terdiri dari enam kekuatan 
utama: demografi, ekonomi, alam, teknologi, politik, dan budaya. 
Perusahaan-perusahaan yang berhasil adalah yang menyadari dan 
menanggapi kebutuhan dan trend yang ada dan muncul yang belum terpenuhi. 
Kebutuhan yang tak terpenuhi akan selalu ada. Perusahaan dapat 
menghasilkan keuntungan yang sangat besar apabila dapat memenuhi akan 
kebutuhan tersebut. Sebagai contoh penyembuhan kanker, penyembuhan 
penyakit jiwa secara kimiawi, penyulingan air laut, makanan tanpa lemak yang 
lezat, mobil listrik yang praktis, computer yang dikendalikan dengan suara, 
dan perumahan yang terjangkau. Bahkan dalam perekonomian yang 
berkembang lambat, beberapa usaha perorangan dan perusahaan mampu 
menciptakan peluang baru atas kebutuhan yang tak terpenuhi.  
Dalam situasi global yang berubah cepat perusahaan harus memantau 6 
kekuatan utama : demografi, ekonomi, alam, teknologi, politik/hukum dan 
social/budaya. Pemasar harus memperhatikan interaksi-interaksi dari 
kekuatan tersebut untuk menangkap peluang baru dan mengantisipasi 
ancaman baru. Contohnya, ledakan pertumbuhan penduduk (demografi) 
menyebabkan peningkatan konsumsi sumberday dan polusi (lingkungan 
alam), yang menyebabkan konsumen menuntut lebih banyak peraturan 
(politik/hukum). Tuntutan akan pembatasan menimbulkan solusi teknologi dan 
produk baru apabila terjangkau oleh masyarakat (kekuatan ekonomi) dapat 
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a. Lingkungan Demografis  
Lingkungan yang paling berpengaruh dalam lingkungan pemasaran makro 
adalah lingkungan demografi karena penduduk yang membentuk pasar. 
Pertumbuhan penduduk dari waktu ke waktu yang terus meningkat dapat 
merupakan suatu peluang, sekaligus menjadi ancaman bagi perusahaan 
karena pertumbuhan penduduk yang terus meningkat akan berdampak 
juga pada meningkatnya permintaan kebutuhan barang-barang di pasar. 
Lingkungan demografi memperlihatkan pertumbuhan penduduk dunia 
yang tinggi, perusahaan distribusi, umur, etnis, dan pendidikan, jenis 
rumah tangga baru, pergeseran populasi secara geografi, dan perpecahan 
dari pasar masal menjadi pasar-pasar mikro. Demografi adalah studi 
kependudukan manusia menyangkut ukuran, kepadatan, lokasi, usia, 
jenis kelamin, ras, lapangan kerja, dan data statistik lain. Lingkungan 
demografi menjadi minat utama perusahaan karena lingkungan 
demografis menyangkut masyarakat, dan masyarakat membentuk pasar. 
Pertumbuhan penduduk. Angka pertumbuhan penduduk akan 
mempengaruhi tingkat peluang pemasaran bagi suatu produk ataupun 
jasa. Pertumbuhan penduduk yang semakin tinggi akan semakin 
membuka peluang lebih luas, karena bagaimanapun akan terkait dengan 
seberapa besar suatu produk atau jasa akan bisa diserap oleh pasar. 
Kecenderungan ini telah mendorong perusahaan mainan seperti Badai 
Company dari Jepang (terkenal dengan Mighty Morphin PowerRangers-
nya), 
b. Lingkungan Ekonomi  
Kondisi ekonomi menentukan pola pengeluaran konsumen, dunia usaha, 
dan pemerintah. Jadi kondisi ekonomi mempengaruhi setiap rencana 
pelaku pemasaran dalam penawaran produk, penetapan harga, dan 
strategi promosi. Di antara variable ekonomi yang lebih signifikan, tenaga-
tenaga pemasaran sangat memperhatikan inflasi, tingkat suku bunga, dan 
resesi. Dengan demikian, mereka harus memonitor siklus bisnis secara 
umum, yang biasanya memperlihatkan pola perubahan dari periode 
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masa kemakmuran). Para manajer pemasaran akan selalu 
memperhatikan masalah biaya atau sumber daya - sumber daya yang 
dibutuhkan dalam perusahaan. Biaya ini dapat berubah-berubah setiap 
waktu karena pengaruh faktor – faktor ekonomi. Sehingga manajer 
pemasaran perlu menganalisa dan mendiagnosa faktor–faktor ekonomi, 
seperti kecenderungan inflasi atau deflasi harga-harga barang dan jasa, 
kebijaksanaan moneter, dan kebijaksanaan fisikal. Manajer pemasaran 
akan selalu melakukan peramalan ekonomi dan antisipasi perubahan 
harga. Lingkungan ekonomi mempengaruhi daya beli dan pola 
pengeluaran konsumen. Daya beli total tergantung pada pendapatan, 
harga, tabungan, dan kredit pada waktu yang bersangkutan. Pasar 
membutuhkan daya beli seperti halnya orang banyak. Para pemasar perlu 
menyadari keempat kecenderungan itu dalam lingkungan ekonomi. 
Penambahan-penambahan dalam variabel ekonomi diatas akan 
mempengaruhi dampak penjualan suatu produk secara langsung. 
 
c. Lingkungan Alam 
Lingkungan alam juga mempengaruhi pemasaran. Sebagian besar 
perusahaan selain memproduksi barang tetapi juga membuang limbah. 
Pencemaran dari pabrik-pabrik itu akan mempengaruhi masyarakat di 
sekitarnya secara langsung dan masyarakat secara luas tidak secara 
langsung. Contohnya saja menipisnya lapisan ozon akibat penggunaan 
tas plastik yang tidak dapat diurai oleh tanah. Para pemasar harus 
menyadari akan ancaman ataupun peluang dalam lingkungan alam yang 
seperti ini. 
Sumber daya alam merupakan sesuatu yang terus dieksploitasi yang lama 
kelamaan akan habis. Salah satu kunci utama adalah melihat bagaimana 
sumber daya alam masih bisa dimanfaatkan dan sampai berapa lama. 
Sekarang ini terdapat kecenderungan bahwa biaya-biaya semakin 
meningkat terutama untuk listrik dan energi. Peningkatan biaya-biaya ini 






Rencana Kegiatan Usaha | Pengembangan Kurikulum 17 
 
Meningkatnya polusi menimbulkan masalah dalam hal kesehatan dan juga 
kerusakan lingkungan. Di masa depan akan lebih banyak aturan yang 
mengatur untuk meminimalisir polusi yang tentu saja pada beberapa 
sektor akan menjadi tambahan biaya yang cukup besar. 
Lingkungan alam (natural environment) melibatkan sumber daya alam 
yang dibutuhkan sebagai input oleh pemasar atau yang dipengaruhi 
kegiatan pemasaran. Keprihatinan lingkungan telah tumbuh dengan 
mantap dalam dua dasawarsa terakhir. Beberapa analis terkenal telah 
menyebutkan tahun 1990-an sebagai “Dasawarsa Bumi,” yang 
menyatakan bahwa lingkungan alam adalah masalah dunia utama yang 
dihadapai bisnis dan masyarkat. Di banyak kota di seluruh dunia, polusi 
air dan udara telah mencapai tingkat yang membahayakan. Keprihatinan 
dunia terus bertambah mengenai menipisnya lapisan ozon yang 
menyelimuti bumi dan yang diperkirakan mengakibatkan “efek rumah 
kaca,” pemanasan global yang membahayakan bumi. Banyak peneliti 
lingkungan kuatir bahwa kita akan segera tertimbun sampah kita sendiri. 
Perundang-undangan baru telah dikeluarkan sebagai akibat gerakan 
lingkungan hidup untuk memperingatkan pada industri-industri yang 
menimbulkan kerusakan lingkungan alam. Perusahaan baja dan fasilitas 
umum harus menginvestasikan dana yang besar untuk peralatan 
pengendali polusi dan harus menggunakan bahan bakar yang aman bagi 
lingkungan. Industri otomotif diharuskan memasang pengendali gas 
buang yang mahal dalam mobil. Sedangkan industri sabun harus 
meningkatkan produknya untuk dapat terurai secara biologis. 
d. Lingkungan Teknologi  
Teknologi adalah pengetahuan, peralatan, dan teknik yang digunakan 
untuk mengubah bentuk masukan (input) menjadi keluaran (output). 
Sehingga perubahan dalam teknologi dapat membantu perusahaan 
menyediakan produk yang lebih baik atau menghasilkan produknya 
dengan lebih efisien. Akan tetapi perubahan teknologi juga dapat 
memberikan suatu ancaman bagi perusahaan-perusahaan tradisional. 
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membuat beberapa produk yang masih beredar menjadi usang dan 
beberapa produk baru tersebut mengubah nilai-nilai serta gaya hidup kita.  
Pada gilirannya perubahan gaya sering meransang produk baru yang 
secara tidak langsung berhubungan dengan teknologi itu sendiri. Dengan 
adanya teknologi baru maka akan menciptakan pasar dan peluang baru. 
Setiap teknologi merupakan suatu kekuatan yang dapat mendorong 
lajunya perkembangan usaha tingkat pertumbuhan ekonomi yang 
ditentukan oleh seberapa banyak teknologi yang telah ditemukan. 
Teknologi merupakan peluang pembaharuan yang tidak terbatas, 
teknologi meningkatkan metode pengolahan yang lebih sempurna tetapi 
untuk jenis produk yang sifatnya khas, teknologi bukan merupakan faktor 
penunjang dan pendukung yang utama tetapi cara tradisional juga perlu 
tetap dipertahankan untuk menjamin keaslian/kealamiannya.  
Lingkungan teknologi merupakan kekuatan dari perubahan teknologi yang 
semakin cepat, kesempatan inovasi yang tak terbatas, anggaran riset dan 
pengembangan yang tinggi, konsentrasi pada perbaikan kecil daripada 
penemuan besar, dan pengaturan yang meningkat terhadap perubahan 
teknologi. 
 
e. Lingkungan Politik 
Lingkungan politik memperlihatkan pengaturan bisnis yang substansial, 
peranan badan pemerintah yang kuat, dan pertumbuhan kelompok 
kepentingan umum. Lingkungan ini terbentuk oleh hukum-hukum, 
lembaga pemerintah, dan kelompok LSM yang mempengaruhi dan 
membatasi gerak-gerik berbagai organisasi dan individu dalam 
masyarakat. Sehingga terdapat peningkatan yang berarti dalam jumlah 
dan macam peraturan yang berkenaan perubahan teknologis, 
pengawasan yang lebih ketat dari lembaga pemerintah, dan pertumbuhan 
kelompok-kelompok kepentingan dari masyarakat. Komponen 
politik/hukum adalah undang-undang, peraturan, dan keputusan 
pemerintah yang mengatur perilaku usaha. Keputusan-keputusan 
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yang berlaku dan sikap pemerintah yang mempengaruhi dan membatasi 
gerak usaha perusahaan. Sehingga manajer tidak mungkin mengabaikan 
iklim politik dan hukum-hukum maupun peraturan yang ada di suatu 
negara, seperti perlakuan yang adil dalam pembayaran gaji harus sesuai 
dengan upah minimum yang ditetapkan pemerintah  
 
f. Lingkungan Sosial Budaya 
Lingkungan budaya dibentuk oleh pelaku-pelaku dan kekuatan-kekuatan 
lain yang mempengaruhi nilai-nilai dasar, persepsi, preferensi dan perilaku 
masyarakat. Manusia tumbuh dalam masyarakat tertentu yang 
membentuk kepercayaan dan nilai-nilai dasar mereka. Lingkungan dapat 
mempengaruhi perilaku konsumen. Pemasar harus memahami kondisi 
lingkungan untukmenjalankan strategi pemasarannya. Lingkungan fisik 
seperti desain interior dari toko , kenyamanan toko , luas toko , lokasi toko 
menentukan strategi pemasaran. Toko yang berisi informasi yang lengkap 
sehingga konsumen mendapatkan kepuasan akan barang yang tersedia 
juga mempengaruhi perilaku konsumen. 
Selain itu lingkungan sosial yang merupakan interaksi konsumen dengan 
konsumen lainnya atau konsumen dengan pramuniaga toko juga 
berpengaruh dengan pemasaran. Cara pemasaran yang baik dari 
salesman atau pramuniaga akan mempengaruhi perilaku konsumen. 
Pemasar juga harus memahami kebudayaan yang telah melekat di setiap 
wilayah tertentu. Kebudayaan adalah faktor penentu keinginan dan 
perilaku seseorang, terutama dalam perilaku pengambilan keputusan dan 
perilaku pembelian. Pemasar harus memahami apakah konsumen lebih 
menyukai lingkungan toko dengan diskon atau dengan pelayanan oleh 
pramuniaga yang banyak. Pemasar harus mengetahui bagaimana cara 
memasarkan, mengiklankan barang dan jasa di wilayah tertentu. 
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D. Aktivitas Pembelajaran 
1. Peserta diklat membaca modul materi diklat menyusun rencana 
pemasaran 
2. Peserta diklat mencermati 5 aspek pada perencanaan produk . Diminta 
untuk memberikan alasannya dan menuliskan pada lembar kerja yang 
disediakan 
3. Peserta diklat mengumpulkan data/informasi tentang lingkungan 
pemasaran mikro suatu perusahaan 
4. Peserta diklat mengumpulkan data/informasi tentang lingkungan 
pemasaran makro suatu perusahaan 
 
E. Latihan/Kasus/Tugas 
1. Strategi pemasaran menurut Armstrong dan Kotler adalah  
a. Logika yang  digunakan  oleh  perusahaan  dengan  harapan  agar  
unit bisnis dapat mencapai tujuan yang diinginkan. 
b. Alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan 
perusahaan 
c. Sesuatu yang meliputi   seluruh sistem yangberhubungan dengan 
tujuan untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa 
d. Logika pemasaran  yang  digunakan  oleh  perusahaan  dengan  
harapan  agar  unit bisnis dapat mencapai tujuan perusahaan. 
 
2. Tiap pasar terdiri dari bermacam-macam pembeli yang  mempunyai  
kebutuhan,  kebiasaan  membeli  dan  reaksi  yang berbeda-beda.  
Perusahaan  tak  mungkin  dapat  memenuhi  kebutuhan semua   pembeli.   
Karena   itu   perusahaan   harus  : 
a. Mengkelompok-kelompokkan  pasar  yang  bersifat  heterogen  ke  
dalam  satuan–satuan pasar yang bersifat homogen. 
b. Membuat Produk yang bisa memenuhi semua kebutuhan pasar 
c. Melakukan inovasi yang berkelanjutan 
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3. Menurut Corey, strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling 
terkait. Berikut ini adalah salah satu dari lima elemen strategi pemasaran, 
kecuali : 
a. Perencanaan produk. 
b. Penetapan harga  
c. Sistem keuangan 
d. Komunikasi Pemasaran  
 
4. Berikut adalah manfaat dan tujuan dari Segmentasi Pasar, kecuali : 
a. Pasar lebih mudah dibedakan 
b. Pelayanan lebih luas 
c. Strategi komunikasi lebih efektif 
d. Melihat kompetitor dengan segmen yang sama 
 
5. Ada empat hal penting yang diinginkan oleh konsumen dalam memenuhi 
kebutuhannya, yaitu : 
a. Kualitas, harga, pelayanan, dan ketepatan waktu 
b. Pelayanan, harga yang murah, kecepatan dan tanggung jawab 
c. Kuantitas, kualitas, harga dan after sales service 
d. Harga, pelayanan, service dan ketepatan waktu 
 
6. Berikut ini adalah beberapa variabel dari segmentasi demografi kecuali : 
a. Usia 
b. Gaya Hidup 
c. Jenis kelamin 
d. Pekerjaan 
 
7. Bermacam-macam jenis pekerjaan, bermacam-macam pula kebutuhan 
dan penggunaan barang pada masing-masing jenis pekerjaan tersebut. 
Untuk itu perlu dilakukan segmentasi demografi berdasarkan jenis 
pekerjaan, berikut ini adalah contohnya, kecuali : 
a. Seorang Desainer membutuhkan Notebook dengan spesifikasi yang 
tinggi, sedangkan seorang admin tidak memerlukan notebook dengan 
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b. Seorang Atlet Renang  membutuhkan kacamata renang yang khusus, 
sedangkan seorang pelajar membutuhkan kacamata renang yang 
stsaudarar. 
c. Seorang anak berusia balita membutuhkan susu Balita, sedangkan 
anak remaja membutuhkan susu khusus untuk remaja. 
d. Seorang Pelukis Profesional membutuhkan tinta khusus untuk melukis, 
sedangkan mahasiswa membutuhkan tinta yang stsaudarar 
 
8. Tujuan dari segmentasi psikografis (gaya hidup) adalah 
mengklasifikasikan konsumen kedalam segmen pasar yang dapat 
diidentifikasikan dengan pola gaya hidup yang spesifik. Psikografi 
mengkaji gaya hidup seperti ini, kecuali : 
a. Kemana mereka berlibur 
b. Kemana mereka berbelanja 
c. Bagaimana mereka membelanjakan uang ekstra 
d. Dimana mereka bekerja 
 
9. Segmentasi perilaku dapat diukur menggunakan indikator sebagai 
berikut : 
a. Status Pekerjaan, Status Pengguna, Status Rumah dan Status 
Loyalitas 
b. Manfaat yang dicari, Status Pengguna, Tingkat Pemakaian dan Status 
Loyalitas 
c. Manfaat yang dicari, Tingkat Pemakaian, Status Kekayaan dan Status 
Loyalitas 
d. Manfaat yang dicari, Status Pengguna, Tingkat Pemakaian dan Status 
Sosial. 
 
10. Konsumen Apple dan Harley Davidson adalah contoh Segmentasi 
perilaku  dengan indikator : 
a. Manfaat yang dicari 
b. Status Pengguna 
c. Tingkat Pemakaian 
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11. Ada 5 aspek spesifik yang berhubungan dengan laba dan untuk menilai 
keberhasilan sebuah produk, yaitu: 
a. Kualitas Produk, Biaya Produk, Waktu Pengembangan Produk, Biaya 
Pengembangan dan Kapabilitas Pengembangan. 
b. Kuantitas Produk, Biaya Produk, Waktu Pengembangan Produk, 
Biaya Pengembangan dan Kapabilitas Pengembangan. 
c. Kualitas Produk, Besar Keuntungan, Waktu Pengembangan Produk, 
Biaya Pengembangan dan Kapabilitas Pengembangan. 
d. Kualitas Produk, Biaya Produk, Waktu Pengembangan Produk, Biaya 
Investasi dan Kapabilitas Pengembangan. 
 
12. Ada bermacam-macam tujuan mengapa seorang pengusaha menetapkan 
harga jual sebesar harga tertentu, kecuali : 
a. Untuk meraih rate of return on investment (ROI) atau rentabilitas 
tertentu 
b. Untuk meraih keuntungan maksimal 
c. Untuk menghadapi atau mencegah persaingan. 
d. Untuk menguji pasar (market test) 
 
13. Ada tiga pihak yang akan terpuaskan dengan adanya sistem distribusi 
yang baik, yaitu :  
a. Produsen, Konsumen dan Pemerintah 
b. Distributor, Agen dan Pedagang. 
c. Produsen, Agen atau reseller dan Konsumen. 
d. Produsen, Agen atau reseller dan Pemilik. 
 
14. Lingkungan pemasaran merupakan komponen kekuatan-kekuatan diluar 
aspek pemasaran yang dapat mempengaruhi kemampuan manajemen 
dalam membangun dan memelihara hubungan dengan pelanggan yang 
terdiri dari :  
a. Lingkungan Internal (mikro) dan lingkungan eksternal (makro) 
b. Lingkungan Perusahaan dan Lingkungan masyarakat 
c. Lingkungan Mikro dan Lingkungan Orientasi 




24 Modul Paket Keahlian Pemasaran - Sekolah Menengah Kejuruan (SMK) 
 
 



































Rencana Kegiatan Usaha | Pengembangan Kurikulum 25 
 
F. Rangkuman 
Strategi pemasaran adalah sebuah alat fundamental, logika dan pernyataan 
pokok yang berguna untuk mencapai tujuan perusahaan. Menurut Corey, 
strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling terkait. Kelima elemen 
tersebut adalah:  
1. Pemilihan pasar  
2. Perencanaan produk. 
3. Penetapan harga  
4. Sistem distribusi  
5. Komunikasi Pemasaran  
Karena begitu luasnya karakteristik yang terdapat di pasar, maka perlu 
dilakukan segmentasi pasar. Segmentasi memiliki beberapa variabel yaitu: 
1. Demografis 
Segmentasi ini dilakukan dengan membagi pasar ke dalam kelompok-
kelompok berdasarkan variabel demografis seperti: usia, jenis kelamin, 
pendidikan, pekerjaan, pendapatan, dan agama. 
2.Psikografis 
Gaya hidup adalah pola-pola tindakan yang membedakan antara satu orang 
dengan orang lainnya. Gaya hidup tersebut berkaitan dengan konsep diri dan 
dapat merupakan sumber informasi yang kompleks yang berbeda yang 
dipegang oleh seseorang tentang dirinya. 
3. Perilaku 
Segmentasi ini dilakukan dengan membagi konsumen ke dalam segmen-
segmen berdasarkan bagaimana tingkah laku, perasaan, dan cara konsumen 
menggunakan barang/situasi pemakaian, dan loyalitas merek 
Ada 5 aspek spesifik yang berhubungan dengan laba dan untuk menilai 
keberhasilan sebuah produk, yaitu: 
1. Kualitas Produk 
2. Biaya Produk 
3. Waktu Pengembangan Produk 
4. Biaya Pengembangan 
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Tidak ada barang yang dijual tanpa harga namun berapa harga yang 
ditetapkan pada suatu barang/jasa yang dilsaudarasi antara lain tujuan yang 
dicapai. Ada bermacam-macam tujuan mengapa seorang pengusaha 
menetapkan harga jual sebesar harga tertentu, antara lain 
 Untuk meraih rate of return on investment atau rentabilitas tertentu 
 Untuk menstabilkan permintaan dan penawaran 
 Untuk memperoleh atau menguasai bagian tertentu dari pasarnya. 
 Untuk menghadapi atau mencegah persaingan. 
 Untuk mencapai volume penjualan tertentu atau hasil penjualan netto 
tertentu. 
 Untuk dapat masuk pasar lebih dalam (penetrasi pasar) 
 Untuk menguji pasar (market test) 
Distribusi adalah bagian strategi pemasaran yang karena faktor efisien dan 
efektivitas bisa membuat energi terkuras. Ada tiga pihak yang akan 
terpuaskan dengan adanya sistem distribusi yang baik, yaitu : Produsen, Agen 
atau reseller dan Konsumen. 
Lini komunikasi pemasaran harus disusun dengan benar karena lini ini akan 
jadi awal dari pertemuan atau awal dari hubungan berupa informasi-informasi. 
Komunikasi meliputi penerapan pendekatan pemasaran, sistem publikasi 
promosi penjualan, hubungan dengan relasi, penjualan langsung, 
pembentukan media yang mendukung. komunikasi yang tepat menyebabkan 
persepsi yang baik ke dalam pasar.  
Lingkungan pemasaran merupakan komponen kekuatan-kekuatan diluar 
aspek pemasaran yang dapat mempengaruhi kemampuan manajemen dalam 
membangun dan memelihara hubungan dengan pelanggan yang terdiri dari 
lingkungan internal (mikro) dan lingkungan eksternal (makro). 
Lingkungan Mikro yaitu berbagai kekuatan yang dekat dengan perusahaan 
yang mempengaruhi kemampuannya untuk melayani pelanggan, terdiri dari : 
Perusahaan, Pemasok, Perantara, Pelanggan, Pesaing dan Masyarakat 
Sedangkan Lingkungan makro terdiri dari kekuatan-kekuatan yang bersifat 
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lingkungan mikro dalam perusahaan, yaitu: Demografis, Ekonomi, Fisik, 
Teknologi dan Sosial Budaya 
 
G. Umpan Balik dan Tindak Lanjut 
Umpan Balik 
Setelah mempelajari kegiatan belajar ini, periksa penguasaan pengetahuan 
dan keterampilan saudara menggunakan daftar periksa di bawah ini: 
 
No Indikator Ya Tidak Bukti 
1. Menyusun Rencana Strategi  
Pemasaran 
   
2. Memahami arti dan tujuan Strategi 
pemasaran dalam usaha pemasaran 
produk (barang dan jasa) 
   
3. Mempresentasikan Strategi 
Pemasaran dalam rangka 
pemasaran produk (barang dan 
jasa). 
   
4. Menganalisis Lingkungan 
Pemasaran Mikro 
   
5. Memahami Ruang Lingkup 
Pemasaran Mikro 
   
6. Mempresentasikan Analisis 
Lingkungan Pemasaran Mikro 
   
7. Menganalisis Lingkungan 
Pemasaran Makro 
   
8. Memahami Ruang Lingkup 
Pemasaran Makro 
   
9. Mempresentasikan Analisis 
Lingkungan Pemasaran Makro 
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Tindak Lanjut 
Buat rencana pengembangan dan implementasi di lingkungan kerja saudara: 
 Apakah saudara mengimplementasikan rencana tindak lanjut ini sendiri 
atau berkelompok? Silahkan tulis nama anggota kelompok yang lain dalam 
tabel di bawah. 




 Gambarkan suatu situasi atau kondisi dalam institusi/ organisasi/ 
lingkungan saudara yang mungkin dapat saudara ubah atau tingkatkan 
dengan mengimplementasikan sebuah rencana  tindak lanjut. 
 
 Apakah judul rencana tindak lanjut saudara? 
 
 
 Apakah manfaat/ hasil dari Rencana Aksi saudara tersebut? 
 
 
 Uraikan bagaimana rencana tindak lanjut saudara memenuhi kriteria 
SMART  
Spesifik  
Dapat diukur  
Dapat dicapai  
Relevan  













Kegiatan Pembelajaran 2 :  




Setelah mempelajari dan menyelesaikan tugas pada modul ini, Guru 
Pembelajar mampu mengelola kegiatan pemasaran sesuai tujuan yang telah 
ditetapkan 
B. Indikator Pencapaian Kompetensi 
1. Menganalisis tujuan usaha pemasaran 
2. Memilih jenis dan model pemasaran 
3. Menyusun proposal usaha pemasaran 
4. Menerapkan prosedur pengurusan surat ijin usaha 
5. Merancang teknik perolehan modal usaha 
6. Menemukan tempat usaha yang strategis. 
C. Uraian Materi 
1. Menganalisis Tujuan Usaha Pemasaran 
Tujuan Pemasaran adalah mengenal dan memahami pelanggan 
sedemikian rupa sehingga produk yang di jual akan cocok sesuai dengan 
keinginan pelanggan,sehingga produk tersebut dapat terjual dengan 
sendirinya. Idealnya pemasaran menyebabkan pelanggan siap membeli 
sehingga yang harus di pikirkan selanjutnya adalah bagaimana membuat 
produk tersebut tersedia. 
Tujuan Pemasaran dibagi dalam tiga bagian, yaitu : 
a. Kebutuhan 
Tujuan pemasaran yang pertama yaitu untuk memenuhi kebutuhan 
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sehingga dapat mencapai kesejahteraan, sehingga bila ada diantara 
kebutuhan tersebut yang tidak terpenuhi maka manusia akan merasa 
tidak sejahtera atau kurang sejahtera. Dapat dikatakan bahwa 
kebutuhan adalah suatu hal yang harus ada, karena tanpa itu hidup kita 
menjadi tidak sejahtera atau setidaknya kurang sejahtera. 
 
Sumber: http://www.finansialku.com 
Gambar 2. 1. Kebutuhan Manusia 
b. Keinginan 
Tujuan Pemasaran yang kedua 
ialah untuk memenuhi keinginan 
pelanggan.  
Keinginan merupakan tambahan 
atas pemenuhan kebutuhan, sesuai 
yang diharapkan. Contoh makan 
dan minum, keduanya merupakan 
kebutuhan yang harus dipenuhi.  
Perbedaan antara kebutuhan dan keinginan yaitu pada terlihat pada 
fungsinya. Dari ulasan tersebut, dapat ditarik kesimpulan bahwa makan 
adalah kebutuhan namun makan dengan rasa enak adalah keinginan. 
Rumah adalah kebutuhan sedangkan rumah yang bagus adalah 
keinginan. Contoh lainnya yaitu berpakaian merupakan kebutuhan, 
namun berpakaian yang bagus dan mahal adalah keinginan. 
c. Harapan 
Tujuan Pemasaran yang ketiga adalah untuk memenuhi harapan 
pelanggan. Harapan adalah keinginan akan produk atau jasa tertentu 
yang bersifat individual dengan memperhatikan bagaimana cara 
 
Sumber: http://www.magic4walls.com 
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memenuhi kebutuhan dan keinginan. Contohnya : Berobat ke rumah 
sakit, dengan pelayanan dokter yang terampil dan cepat serta ramah ; 
Menabung di Bank, dilayani oleh staf bank yang ramah dan profesional. 
Faktor psikografi (selera, gaya hidup, persepsi terhadap tempat 
pelayanan) ikut menentukan harapan seseorang. 
Sedangkan dalam jangka waktu, tujuan pemasaran dikelompokkan dalam 
3 bagian, yaitu : 
a. Jangka Pendek 
Tujuan jangka pendek bagi perusahaan adalah untung secepat 
mungkin. Artinya dapat menutup semua biaya-biaya produksi yang 
digunakan, dan jika ada kelebihan maka dikatakan laba/untung 
b. Jangka Menengah 
Tujuan jangka menengah adalah mengusahakan mencapai titik impas 
antara total biaya produksi dan total volume penjualan, memperluas 
cakupan promosi, dan berusaha lebih memperbesar cakupan volume 
penjualan. 
c. Jangka Panjang 
Untuk jangka panjang perusahaan mempertahankan para pelanggan 
setia agar tetap loyal dengan produknya, antara lain dengan produk 
yang inovatif, kreatif dan berdaya guna lebih, serta memberikan 
potongan harga khusus bagi pelanggan. 
 
2. Memilih Jenis dan Model Pemasaran 
Jenis pemasaran dapat dibedakan 
dalam tiga jenis strategi pemasaran 
yaitu : 
a. Strategi pemasaran yang tidak 
membeda-bedakan pasar 
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b. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 
marketing). 
c. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
Ketiga jenis strategi pemasaran dapat diuraikan sebagai berikut : 
1) Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar 
(Undifferentiated marketing). 
Strategi ini bertujuan untuk melakukan penjualan secara massal, 
sehingga menurunkan biaya. Perusahaan memusatkan perhatiannya 
pada seluruh konsumen dan kebutuhannya, serta merancang produk 
yang dapat menarik sebanyak mungkin para konsumen tersebut. 
Perusahaan yang menggunakan strategi ini, tidak menghiraukan 
adanya kelompok pembeli yang berbeda-beda. Pasar dianggap 
sebagai suatu keseluruhan dengan ciri kesamaan dalam kebutuhannya. 
Keuntungan strategi ini adalah kemampuan perusahaan untuk 
menekan biaya sehingga dapat lebih ekonomis. 
Kelemahannya adalah apabila banyak perusahaan lain juga 
menjalankan strategi pemasaran yang sama, maka akan terjadi 
persaingan yang tajam untuk menguasai pasar tersebut (hyper 
competition), dan mengabaikan segmen pasar yang kecil lainnya.  
Contohnya; 
Produk teh botol dengan rasa yang disukai oleh banyak orang tidak 
memandang kelas sosialnya. Strategi pemasaran tanpa pembedaan ini 
akan hemat biaya.  
2) Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 
marketing). 
Dengan perkataan lain, perusahaan atau produsen menawarkan 
berbagai variasi produk dan product mix, yang disesuaikan dengan 
kebutuhan dan keinginan kelompok konsumen atau pembeli yang 
berbeda-beda, dengan program pemasaran yang tersendiri diharapkan 
dapat dicapai tingkat penjualan yang tertinggi dalam masing-masing 
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Keuntungan strategi pemasaran ini, penjualan dapat diharapkan akan 
lebih tinggi dengan posisi produk yang lebih baik di setiap segmen 
pasar, dan total penjualan perusahaan akan dapat ditingkatkan dengan 
bervariasinya produk yang ditawarkan. 
Kelemahan strategi ini adalah, terdapat kecenderungan biaya akan 
lebih tinggi karena kenaikan biaya produksi untuk modifikasi produk, 
biaya administrasi, biaya promosi, dan biaya investasi. 
Contohnya ; 
Produk mie instan, mereka mengembangkan  usahanya dengan 
membedakan varian rasa produk berdasarkan selera para 
konsumen.Biaya-biaya tersebut antara lain, berupa biaya riset dan 
pengembangan produk baru, biaya modifikasi produk, biaya proses 
produksi, biaya penyimpanan, biaya administrasi, biaya promosi, dan 
biaya-biaya yang lainnya. 
3) Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
Dengan strategi ini, perusahaan mengkhususkan pemasaran 
produknya dalam beberapa segmen pasar, dengan pertimbangan 
keterbatasan sumberdaya perusahaan.  
Keuntungan penggunaan strategi ini, perusahaan dapat diharapkan 
akan memperoleh kedudukan atau posisi yang kuat di dalam segmen 
pasar tertentu yang dipilih.  
Kelemahan strategi pemasaran ini adalah perusahaan akan 
menghadapi risiko yang besar bila hanya tergantung pada satu atau 
beberapa segmen pasar saja. emampuan perusahan ini dalam 
melayani pasar secara baik dan efektif. 
Contohnya ; 
Mobil BMW hanya dipasarkan kepada kelompok orang-orang kaya 
yang berselera tinggi.Pemasaran terkonsentrasi menawarkan cara 
yang baik sekali bagi perusahaankecil untuk mendapatkan pijakan 
dalam menghadapi pesaing yang jauh lebih besar.Lewat strategi 
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segmen yang dilayani karena pengetahuan yang lebih banyak tentang 
kebutuhan segmen. 
Model pemasaran 
Berikut ini adalah model-model pemasaran yang digunakan oleh 
perusahaan-perusahaan, yaitu : 
a. Telemarketing 
Telemarketing adalah metode pemasaran langsung di mana seorang 
penjual mengumpulkan sejumlah calon konsumen untuk membeli produk 
atau jasa, baik melalui telepon, tatap muka atau dengan web conference 
yang dijadwalkan selama panggilan berlangsung. 
 
Sumber: http://www.kbelloncall.ie 
Gambar 2. 3. Telemarketing 
 
b. International  Marketing  
Menurut American Marketing Association (AMA) : 
Pemasaran internasional adalah proses perencanaan dan pelaksanaan 
konsep pemasaran, penetapan harga, promosi dan distribusi barang dan 
jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan individu dan 
organisasi yang dilakukan dalam skala multinasional. 
c. Internet Marketing 
Juga biasa dikenal dengan digital marketing, web marketing, online 
marketing, atau e-marketing. Internet marketing adalah pemasaran yang 
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d. Turbo Marketing 
Kecepatan merupakan kekhasan untuk sistem pemasaran ini. Era saat ini 
adalah serba cepat, maka dalam situasi ekonomi yang cepat berubah dan 
tak pasti sekalipun, butuh strategi yang cepat untuk menyesuaikan diri.  
e. Word of Mouth (WOM) 
Sistem pemasaran ini menggunakan cara menyampaikan informasi dari 
mulut ke mulut atau juga dikenal sebagai viva voice. Mengacu pada 
komunikasi lisan berupa informasi yang disampaikan dari orang ke orang 
tentang peristiwa nyata atau sesuatu yang dibuat.  
 
Sumber: http://www.dkiservices.com 
Gambar 2. 4. Word Of Mouth 
 
f. New Wave Marketing  
Sistem pemasaran yang lebih menekankan untuk mendorong pelanggan 
ikut andil mempromosikan produk secara tidak langsung. Sering tanpa kita 
sadar atau tidak, dalam hal membuat keputusan untuk membeli barang, 
kita akan lebih menurut dengan rekomendasi dari teman kita (word of 
mouth). 
g. Viral Marketing  
Pemasaran Viral merupakan suatu bentuk strategi pemasaran modern 
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dengan memanfaatkan database pengguna internet yang telah terdaftar 
dan digunakan secara massal.  
 
Sumber: http://sloanreview.mit.edu 
Gambar 2. 5. Viral Marketing 
Contoh lainnya adalah penyebaran informasi / pemasaran viral melalui 
penyebaran e-book gratis, akan tetapi menyelipkan beberapa link bisnis di 
dalamnya.  
h. Mass Marketing 
Pemasaran massal adalah strategi cakupan pasar di mana perusahaan 
memutuskan untuk mengabaikan perbedaan-perbedaan segmen pasar. 
Secara tradisional pemasaran massal telah difokuskan pada radio, televisi 
dan surat kabar sebagai media yang digunakan untuk mencapai khalayak 
luas. 
i. Ambush Marketing 
Ambush marketing dapat didefinisikan sebagai strategi pemasaran dimana 
pengguna iklan mengasosiasikan dirinya dengan moment tertentu, 
memanfaatkan peristiwa tertentu tanpa harus membayar biaya sponsor. 
j. Multilevel Marketing 
Multilevel marketing (MLM) merupakan suatu strategi pemasaran yang 
mempunyai kekuatan penjualan kompensasi, tidak hanya untuk hasil 
penjualan mereka secara pribadi tetapi juga untuk penjualan orang lain 
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Dalam pemasaran satu tingkat, tenaga penjual dihargai untuk menjual 
produk, tetapi tidak untuk merekrut atau mensponsori penjual lainnya. 
k. Digital Marketing 
Digital Marketing adalah mempromosikan merek menggunakan segala 
bentuk saluran periklanan digital untuk menjangkau konsumen, termasuk 
televisi, Radio, internet, mobile, sosial media pemasaran dan bentuk lain 
dari media digital.  
l. Affiliate Marketing 
Afiliasi pemasaran adalah praktik pemasaran di mana sebuah perusahaan 
akan mendapatkan imbalan untuk setiap pengunjung atau pelanggan yang 
dibawa ke perusahaan kliennya . Contohnya termasuk situs penghargaan, 
di mana pengguna dihargai dengan tunai atau hadiah, untuk 
menyelesaikan suatu penawaran.  
m. Direct Mail Marketing 
Pemasaran langsung adalah pemasaran melalui komunikasi langsung 
langsung ke konsumen dengan teknik iklan seperti brosur, distribusi 
katalog, surat promosi, dan iklan jalanan .Pemasaran langsung banyak 
digunakan oleh perusahaan menengah dan kecil untuk anggaran iklan 
yang terbatas.  
Di samping itu terdapat beberapa model pemasaran yang dikaitkan dengan 
produk dan jasa yang dijual, antara lain : 
a. Pemasaran Agraris  
Pemasaran agraris atau pertanian berarti kegiatan bisnis dimana 
menjual produk berupa komoditas pertanian sesuai dengan kebutuhan 
dan keinginan konsumen, dengan harapan konsumen akan puas 
dengan mengkonsumsi komoditas tersebut.  
b. Pemasaran Jasa Model pemasaran dari perusahaan jasa cenderung 
tertinggal dari perusahaan manufactur karena banyak usaha jasa 
dalam skala kecil (tukang sepatu, tukang pangkas rambut) yang tidak 
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c. Pemasaran Industri Pemasaran Industri berbeda arti dan fungsinya 
kalau dibandingkan dengan pemasaran konsumsi. Pemasaran ini 
khusus memperbincangkan langkah-langkah dan strategi yang akan 
digunakan perusahaan industri untuk memasarkan produk industrinya. 
Produk industri maksudnya adalah produk yang digunakan untuk 
proses produksi selanjutnya dan belum dapat dikonsumsi. 
 
3. Menyusun Proposal Usaha Pemasaran 
Bygrave bahwa A business 
plan is selling document that 
convoys the excitement and 
promise of your ussines to 
any potensial backers or 
stakeholders. (adalah suatu dokumen yang menyatakan keyakinan akan 
kemampuan sebuah bisnis untuk menjual barang atau jasa dengan 
menghasilkan keuntungan yang memuaskan dan menarik bagi 
penyandang dana). 
Sedangkan Hisrich Peters mengatakan dokumen tertulis yang disiapkan 
oleh wirausaha yang menggambarkan semua unsur-unsur yang relevan 
baik internal maupun eksternal mengenai perusahaan untuk memulai suatu 
usaha, biasanya menyangkut pemasaran, permodalan, manufaktur dan 
sumber daya manusia). 
Ada beberapa tujuan mengapa pengusaha perlu menyusun proposal 
usaha, antara lain : 
a. Untuk memperoleh bantuan modal dari investor atau penyandang dana. 
Ada kalanya pengusaha yang akan membuka usaha tidak dapat 
menyediakan modal sendiri sehingga membutuhkan bantuan modal 
dari investor. 
b. Untuk memberikan gambaran tentang kinerja bisnis yang akan 
dijalankan kepada pihak luar. Dengan membaca proposal usaha, 
biasanya sudah dapat menggambarkan kemampuan pengusaha 
tersebut dalam mengelola usaha/bisnisnya dan bagaimana operasional 
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c. Dapat menjadi pedoman bagi pengusaha untuk tetap fokus pada tujuan 
dan target usahanya. Dalam proposal usaha tercantum lengkap tujuan, 
visi, misi serta rencana-rencana usaha yang akan dicapai di masa yang 
akan datang sehingga dapat digunakan sebagai pedoman dalam 
menjalankan usahanya. 
d. Untuk mendapatkan kesempatan meraih keberhasilan. Dengan adanya 
proposal usaha maka pihak luar mendapatkan informasi yang lengkap 
tentang usaha yang akan dibuka. Diharapkan adanya ketertarikan dari 
pihak luar untuk bekerjasama. Hal ini dapat menuntun pengusaha 
menuju keberhasilan. 
Kegunaan proposal usaha diantaranya : 
a. Sebagai pedoman pelaksanaan kegiatan usaha, 
b. Sebagai alat untuk menentukan kelayakan kegiatan usaha (feasibility 
study), 
c. Sebagai alat untuk meyakinkan penanam modal dan pemberi kredit 
(kreditur), 
d. Sebagai pedoman penilaian pelaksanaan kegiatan usaha. 
Komponen aspek usaha yang tertuang dalam Proposal Usaha yang harus 
didiskripsikan antara lain meliputi: 
a. Menetapkan jenis usaha yang akan dikembangkan 
b. Operasional produksi 
c. Pemasaran produk 
d. Sumber daya manusia 
e. Organisasi dan manajemen 
f. Permodalan/financial 
g. Penelitian dan pengembangan 
h. Resiko yang dihadapi 
i. Aspek yuridis 
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Hal Penting yang perlu diketahui pengusaha sebelum menyusun proposal 
usaha, diantaranya adalah: 
1) Mengetahui tentang : 
a) Tujuan yang realistis. 
Sebelum menyusun proposal usaha Pengusaha sudah harus tahu 
tentang tujuan usaha yang ingin dicapai, apakah tujuan itu realistis atau 
tidak dan pengusaha yang baik tentunya akan membuat tujuan usaha 
yang realistis yang secara normal bisa dicapai. 
b) Fleksibilitas 
Proposal usaha yang akan disusun harus bisa menyesuaikan dengan 
segala perkembangan usaha yang aktual.  
c) Batasan Waktu 
Setiap tujuan yang ditetapkan dan disusun dalam proposal usaha harus 
dibuat secara berkesinambungan dan berkelanjutan.  
d) Komitmen 
Untuk memulai suatu usaha,pengusaha tidak akan dapat berjalan 
sendiri tanpa dukungan semua pihak yang terlibat baik itu keluarga, 
mitra bisnis, karyawan maupun pihak lain yang diperlukan.  
2) Memiliki kemampuan 
a) Memiliki pengetahuan di bidang teknologi, daya kreatifitas, inisiatif 
dan 
b) inovatif. 
c) Memiliki Kemampuan Membuat proyeksi finansial. 
d) Memiliki kemampuan dalam bidang pemasaran, produksi dan 
sumber daya manusia. 
e) Memiliki kemampuan dalam bidang manajemen usaha. 
f) Memiliki visi dan misi yang jelas dan fokus 
g) Kemampuan Menganalisis Pesaing 
h) Kemampuan Menetapkan Harga. 
i) Kemampuan Memperoleh Informasi. 
Sebaiknya proposal disusun berdasarkan analisa SWOT (strength, 
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kelemahan, peluang dan resiko-resiko yang akan dihadapi. Informasi yang 
tercakup dalam sebuah proposal usaha minimal berisikan: 





 Laporan keuangan, 
 Manajemen, personalia, 
 Proposal kredit dan 
 Lampiran pelengkap lainnya. 
Untuk lebih jelasnya dapat dilihat penjelasan berikut: 
1) Uraian Usaha. 
Uraian Usaha berisi penjelasan singkat tentang usaha yang sedang atau 
akan dijalankan oleh pengusaha. Di bagian ini, pengusaha mengemukakan 
latar belakang pemilihan bidang usaha dan prospek usahanya di masa 
mendatang. Berbagai keunggulan dan kendala-kendala yang dihadapi 
serta antisipasi pemecahannya dikemukakan juga. 
2) Produk. 
Tentang produk diuraikan secara rinci mulai dari bentuk, ukuran, jenis, 
kegunaan, kuantitas hasil produk per periode, dan lain-lain. Produk yang 
akan dihasilkan bergantung kepada minat dan pengetahuan pengusaha.  
3) Lokasi. 
Lokasi usaha yang akan dipilih harus dicantumkan dalam proposal usaha 
karena lokasi merupakan bagian dari aspek pemasaran disamping harga 
dan promosi.  
Untuk menentukan lokasi usaha ada 2 (dua) hal yang perlu diperhatikan, 
yaitu : 
 Hubungan ke belakang (backward linkage) 
misalnya bagaimana memperoleh bahan baku. Hubungan ini 
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 Hubungan ke depan (forward linkage) 
misalnya daerah hasil pemasaran. Hubungan ini terkait dengan 
masalah penjualan dan distribusi produk untuk sampai ke tangan 
konsumen.  
4) Pasar. 
Dalam proposal usaha juga ditetapkan jenis pasar apa yang menjadi 
sasarannya. Demikian juga dengan segmen pasar yang akan dituju, 
bagaimana posisi perusahaan di dalam pasar tersebut. 
5) Persaingan 
Dalam proposal usaha menyebutkan dengan jelas dimana posisi 
perusahaan diantara para pesaing (competitor) yang akan dihadapi di 
dalam pasar. Strategi pemasaran tersebut meliputi : distribusi, promosi dan 
rencana pengembangan produk. Penentuan strategi pemasaran ini sangat 
penting karena dapat menjadikan peluang keberhasilan sebuah usaha 
yang sedang atau yang akan dilaksanakan 
6) Laporan keuangan 
Pengusaha wajib mencantumkan laporan keuangan yang dimiliki. Hal ini 
bermanfaat bagi pihak penyandang modal untuk menilai kemampuan riel 
maupun kemampuan potensial perusahaan tersebut. Laporan keuangan 
antara lain meliputi : Neraca perusahaan, Laporan Rugi/Laba, Laporan per 
modal (equitas),  
7) Manajemen 
Dalam proposal usaha juga menguraikan perihal bentuk kepemilikan, 
struktur organisasi serta peranan dan wewenang masing-masing bagian 
dalam organisasi perusahaan. 
8) Personalia 
Pengusaha menjelaskan secara teperinci susunan personalia yang 
mengisi struktur organisasi.  
9) Proposal Kredit 
Tujuannya proposal kredit untuk mengajukan sejumlah dana yang 
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yang diperlukan harus terperinci alokasinya, misalnya untuk menambah 
jumlah mesin, menyewa gedung baru, pembelian bahan baku dan 
sebagainya. 
10) Lampiran/Dokumen Penting Lainnya. 
Bagian terakhhir dalam sebuah proposal usaha dilampirkan dokumen-
dokumen penting perusahaan. Dokumen tersebut berisi antara lain : akta 
pendirian perusahaan, SIUP, sertifikat tanah, dan lain sebagainya. 
 
Sistematika Penulisan Proposal Usaha 
Berikut ini beberapa contoh sistematika penulisan proposal usaha yang 
kiranya dapat dijadikan acuan dalam pembuatan proposal usaha, yaitu : 
Contoh Sistematika 1 (Mardiyatmo:2008) 
Bagian I : Pendahuluan 
A. Nama dan Alamat Perusahaan 
B. Nama dan Alamat Penanggungjawab 
C. Informasi Usaha 
Bagian II : Uraian tentang Aspek-Aspek Usaha 
A. Uraian Umum Usaha 
B. Latar Belakang Industri 
C. Sejarah dan Latara Belakang Perusahaan 
D. Tujuan atau potensi dan pembagian waktu 
E. Keunikan produk atau pelayanan 
Bagian III : Aspek Pemasaran 
A. Penelitian dan Analisis 
1. Target Pasar atau konsumen 
2. Ukuran dan tren pasar 
3. Situasi persaingan 
4. Kalkulasi/perkiraan bagian pasar 
B. Rencana pemasaran 
1. Strategi pasar (penjualan dan distribusi) 
2. Masalah penetapan harga 
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Bagian IV : Penelitian, Modal dan Pengembangan 
A. Pengembangan dan rencana desain 
B. Hasil-hasil penelitian teknologi 
C. Kebutuhan asisten penelitian 
D. Struktur biaya 
Bagian V : Aspek Pabrik 
A. Pengembangan dan rencana desain 
B. Hasil-hasil penelitian teknologi 
C. Kebutuhan asisten penelitian 
D. Struktur biaya 
Bagian VI : Aspek manajemen 
A. Tim manajemen 
B. Struktur legal (perjanjian cadangan barang, perjanjian tenaga kerja, 
kepemilikan, dll) 
C. Susunan direktur, penasihat, konsultan, dll 
Bagian VII : Aspek Resiko 
A. Masalah-masalah yang potensial 
B. Resiko dan hambatan 
C. Tindakan alternative 
Bagian VIII : Aspek Finansial 
A. Perkiraan Finansial 
1. Keuntungan dan kerugian 
2. Arus kas 
3. Analisis break event point 
4. Biaya 
B. Sumber-sumber penggunaan dan 
1. Rencana anggaran 
2. Penahanan financial 
Bagian IX : Aspek jadwal pembagian waktu 
A. Penentuan waktu dan tujuan 
B. Batas waktu 
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Bagian X : Appendiks atau Bibliografi 
A. Surat-surat 
B. Data penelitian pasar 
C. Surat-surat kontrak dan dokumen perjanjian lainnya 





4. Menerapkan Prosedur Pengurusan Surat Ijin Usaha 
Sebelum melakukan kegiatan usaha perdagangan ada beberapa izin yang 
seharusnya dimiliki terlebih dulu antara lain: 
a. Untuk melaksanakan kegiatan usaha perdagangan, izin yang 
diperlukan adalah izin usaha perdagangan yang dibuktikan dengan 
Surat Izin Usaha Perdagangan. (SIUP) 
b. Untuk tempat usaha diperlukan izin tempat usaha yang pembuktian 
izinnya melalui Surat Izin Tempat Usaha (SITU) 
c. Sedangkan untuk bangunan yang digunakan sebagai tempat usaha 
juga ada izinnya yang disebut dengan izin mendirikan bangunan 
yang dibuktikan dengan sertifikat Izin Mendirikan Banguna 
(Sertifikat IMB). 
Surat izin usaha perdagangan untuk tingkat nasional diatur berdasarkan 
keputusan menteri perdagangan yaitu Permendag No. 36 tahun 2007 dan 
kemudian direvisi dengan Permendag No. 46 tahun 2009, direvisi lagi 
dengan Permendag No. 39/M-DAG/PER/12/2011 
Lembar Kerja 2.1 
 Informasi yang tercakup dalam sebuah proposal usaha 
harus berisikan 9 poin ini. Apa saja saja ke 9 poin tersebut? 
 Sebutkan 5 (lima ) jenis pasar yang menjadi sasaran dari 
produk perusahaan? 
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Surat Izin Usaha Perdagangan. 
a. Pengertian SIUP 
Berdasarkan Permendag nomor 36 tahun 2007 tentang Penerbitan Surat 
Izin Usaha Perdagangan mengatakan bahwa yang dimaksud dengan Surat 
Izin Usaha Perdagangan yang selanjutnya disebut SIUP adalah Surat Izin 
untuk dapat melaksanakan kegiatan usaha perdagangan. Oleh karena itu 
setiap Usaha Perdagangan atau Perusahaan Perdagangan yang 
memenuhi persyaratan aturan di atas wajib memilikiSIUP. Bagi usaha atau 
perusahaan pemasaran yang belum memiliki SIUP tetapi seharusnya wajib 
memiliki SIUP maka akan dikenakan sanksi. 
b. Macam-Macam SIUP 
Agar lebih jelasnya mengenai masing-masing kriteria SIUP tersebut 
dijelaskan berikut: 
1) SIUP Kecil wajib dimiliki oleh perusahaan perdagangan yang kekayaan 
bersihnya lebih dari Rp. 50.000.000,- (lima puluh juta rupiah) sampai 
dengan paling banyak Rp.500.000.000,- (lima ratus juta rupiah) tidak 
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 
2) SIUP Menengah wajib dimiliki oleh perusahaan perdagangan yang 
kekayaan bersihnya lebih dari Rp. 500.000.000,-(lima ratus juta rupiah) 
sampai dengan paling banyak Rp. 10.000.000.000,- (sepuluh milyar 
rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha.  
3) SIUP Besar wajib dimiliki oleh perusahaan perdagangan yang 
kekayaan bersihnya lebih dari Rp. 10.000.000.000,- (sepuluh milyar 
rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 
4) SIUP Mikro dapat diberikan kepada perusahaan perdagangan usaha 
mikro yang menghendakinya. Tetapi apabila pengusaha usaha mikro 
tidak menghendakinya, juga tidak diwajibkan. Perusahaan 
perdagangan mikro adalah usaha perseorangan atau persekutuan; 
kegiatan usaha diurus, dijalankan, atau dikelola oleh pemiliknya atau 
anggota keluarga/kerabat terdekat; memiliki kekayaan bersih paling 
banyak Rp. 50.000.000,- (lima puluh juta rupiah) tidak termasuk tanah 
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c. Penerbitan SIUP 
1) SIUP diterbitkan berdasarkan tempat kedudukan Perusahaan 
Perdagangan dan berlaku untuk melakukan usaha perdagangan di 
seluruh wilayah Negara Republik Indonesia, termasuk diberikan 
kepada penanam modal dalam negeri dan kepada penanaman 
modal asing sesuai dengan peraturan perundangundangan 
dibidang penanaman modal. 
2) SIUP diberikan kepada Pemilik/Pengurus/Penanggungjawab 
Perusahaan Perdagangan atas nama Perusahaan. 
3) SIUP berlaku selama Perusahaan Perdagangan menjalankan 
kegiatan usaha dan wajib melakukan pendaftaran ulang setiap 5 
(lima) tahun di tempat penerbitan SIUP. 
 
d. Pengurusan SIUP 
 SP-SIUP baru diajukan kepada Pejabat Penerbit SIUP 
(Bupati/Walikota) dengan mengisi formulir SP-SIUP (ada pada 
penjelasan berikut) dengan melampirkan dokumen persyaratan (ada 
pada penjelasan kerikut). 
1) SP-SIUP baru atau perubahan harus ditandatangani oleh Pemilik 
atau Pengurus atau Penanggungjawab Perusahaan Perdagangan 
di atas meterai cukup. 
2) Pihak ketiga yang mengurus SIUP baru atau perubahan, wajib 
melampirkan surat kuasa yang bermeterai cukup dan 
ditandatangani oleh Pemilik atau Pengurus atau Penanggungjawab 
Perusahaan Perdagangan. 
3) Pejabat Penerbit SIUP menerbitkan SIUP paling lama 3 (tiga) hari 
kerja terhitung sejak diterimanya SP-SIUP dan dokumen 
persyaratan secara lengkap dan benar, dengan menggunakan 
Formulir dengan ketentuan sebagai berikut: 
(a) warna hijau untuk SIUP Mikro; 
(b) warna putih untuk SIUP Kecil; 
(c) warna biru untuk SIUP Menengah; dan 
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4) Apabila SP-SIUP dan dokumen persyaratan dinilai belum lengkap 
dan benar, Pejabat Penerbit SIUP membuat surat penolakan 
penerbitan SIUP kepada Pemohon SIUP paling lama 3 (tiga) hari 
kerja terhitung sejak tanggal diterimanya SP-SIUP. 
5) Pemohon SIUP yang ditolak permohonannya dapat mengajukan 
kembali permohonan SIUP sesuai persyaratan sebagaimana 
ditetapkan. 
6) Pemilik SIUP yang akan membuka Kantor Cabang atau Perwakilan 
Perusahaan, wajib melapor secara tertulis kepada Pejabat Penerbit 
SIUP di tempat kedudukan Kantor Cabang atau Perwakilan 
Perusahaan dengan melampirkan dokumen persyaratan seperti 
yang ada pada materi berikut dengan sub judul “permohonan 
pembukaan kantor cabang perusahaan”  
7) Paling lambat 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak diterima laporan dan 
dokumen persyaratan secara lengkap dan benar, Pejabat Penerbit 
SIUP mencatat dalam Buku Register Pembukaan Kantor Cabang 
atau Perwakilan Perusahaan dan membubuhkan tanda tangan dan 
cap stempel pada halaman depan fotokopi SIUP Perusahaan Pusat. 
8) Fotokopi SIUP yang telah didaftar sebagaimana dimaksud pada 
poin (8) di atas berlaku sebagai Surat Izin Usaha Perdagangan bagi 
Kantor Cabang atau Perwakilan Perusahaan untuk melakukan 
kegiatan usaha perdagangan sesuai kedudukan Kantor Cabang 
atau Perwakilan Perusahaan. 
9) Setiap terjadi perubahan data Perusahaan, Pemilik atau Pengurus 
atau Penanggungjawab Perusahaan Perdagangan wajib 
mengajukan SP-SIUP perubahan dengan menggunakan fomulir 
seperti yang ada pada contoh formulir berikut. 
10) Paling lambat 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak diterima SP-SIUP 
perubahan dengan dokumen pendukung secara lengkap dan benar, 
Pejabat Penerbit SIUP menerbitkan SIUP perubahan dengan 
menggunakan formulir sebagaimana tercantum dalam contoh 
formulir berikut. 
11) Dalam hal SIUP hilang atau rusak, Pemilik atau Pengurus atau 
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wajib mengajukan permohonan penggantian SIUP kepada Pejabat 
yang menerbitkan SIUP ditempat kedudukan perusahaan, dengan 
melampirkan dokumen sebagaimana dimaksud dalam contoh 
formulir berikut. 
12) Paling lambat 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak diterima 
permohonan penggantian SIUP dengan dokumen pendukung 
secara lengkap dan benar, Pejabat Penerbit SIUP menerbitkan 
SIUP Pengganti dengan formulir sebagaimana tercantum dalam 
contoh formulir berikut. 
13) Apabila data, informasi, dan keterangan yang disampaikan dalam: 
(a) SP-SIUP baru; 
(b) SP-SIUP perubahan dan/atau penggantian yang hilang atau 
rusak; atau 
(c) Laporan pendaftaran Kantor Cabang atau Kantor Perwakilan; 
ternyata tidak benar, maka SIUP, SIUP perubahan, dan/atau 
SIUP pengganti yang telah diterbitkan dan pencatatan 
pendaftaran Kantor Cabang atau Kantor Perwakilan yang telah 
dilakukan dinyatakan batal dan tidak berlaku. 
14) Setiap perusahaan perdagangan yang mengajukan permohonan 
SIUP baru, pendaftaran ulang, perubahan dan/atau penggantian 
SIUP yang hilang atau rusak tidak dikenakan retribusi (gratis). 
Ketentuan ini sesuai dengan pasal 16 perubahan Permendag RI 
nomor 39 tahun 2011 tentang perubahan kedua atas Permendag 
No. 36/MDAG/PER/9/2007 tentang Penerbitan SIUP 
 
e. Jenis Dokumen SIUP. 
Dokumen yang berkaitan dengan Surat Izin Usaha Perdagangan ada 
beberapa yang antara lain Formulir : 
1) Surat Permohonan Surat Izin Usaha Perdagangan (SP-SIUP). 
2) Formulir SIUP Mikro / Kecil / Menengah / Besar. 
3) Formulir Keputusan Pembatalan SIUP, SIUP Perubahan, SIUP 
Pengganti, Pencatatan Pendaftaran Kantor Cabang atau Kantor 
Perwakilan Perusahaan Perdagangan. 
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5) Formulir Keputusan Penutupan Perusahaan 
6) Formulir Laporan Perkembangan Penerbitan SIUP. 
7) Formulir Keputusan Pemberhentian Sementara SIUP. 





5. Merancang Teknik Perolehan Modal Usaha 
Pengertian Modal Usaha 
Salah satu hal yang sangat penting dalam menjalankan suatu usaha 
adalah adanya modal, karena apapun usaha yang dilakukan pasti  
Modal usaha digunakan untuk membiayai suatu usaha sejak dari persiapan 
sampai dengan berjalannya usaha. Modal yang digunakan untuk persiapan 
usaha misalnya pengeluaran biaya untuk melakukan survey tempat usaha, 
biaya untuk membuat studi kelayakan, mengurus SIUP, SITU, IMB dan lain 
sebagainya yang membutuhkan biaya/uang. Semua biaya yang 
dikeluarkan pada saat persiapan usaha disebut dengan biaya prainvestasi..  
Besarnya modal yang dibutuhkan untuk menjalankan suatu usaha sangat 
tergantung dari besar kecilnya kegiatan usaha tersebut, bahkan menurut 
Undang undang nomor 20 tahun 2008, suatu usaha dibedakan menjadi 4 
kriteria yakni: 
1. Usaha Mikro, dengan kriteria: 
a) Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp50.000.000,00 (lima 
puluh juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha; atau 
b) Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp300.000.000,00 
(tiga ratus juta rupiah). 
 
Lembar Kerja 2.2 
1. Jelaskan dengan singkat mengapa pengusaha perlu memiliki SIUP? 





Rencana Kegiatan Usaha | Pengembangan Kurikulum 51 
 
2. Usaha Kecil, dengan kriteria: 
a) Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp 50.000.000,00 (lima puluh 
juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 500.000.000,00 (lima 
ratus juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha; atau 
b) Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp 300.000.000,00 (tiga 
ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 
2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta rupiah). 
3. Usaha Menengah, dengan kriteria: 
a) Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp 500.000.000,00 (lima ratus 
juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 10.000.000.000,00 
(sepuluh milyar rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha; atau 
b) Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 
(dua milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 
50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah). 
4. Usaha Besar, dengan kriteria:  
a) Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp10.000.000.000,00 (sepuluh 
milyar  rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; 
atau 
b) Memiliki hasil penjualan tahunan lebih Rp50.000.000.000,00 (lima 
puluh milyar rupiah).  
 
Macam-Macam Modal Usaha 
a. Modal Investasi 
Pada umumnya modal investasi merupakan modal yang digunakan 
untuk investasi jangka panjang (biasanya lebih dari setahun) serta 
dapat digunakan secara berulang kali. Modal investasi jangka panjang 
digunakan untuk membeli aktiva tetap seperti tanah,bangunan, 
kendaraan, peralatan serta yang lainnya. Modal investasi merupakan 
bagian terbesar dari pengeluaran biaya untuk suatu usaha. 
b. Modal Kerja. 
Pada umumnya modal kerja merupakan modal yang digunakan untuk 
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seperti membeli bahan baku, membayar gaji pegawai, biaya 
pemeliharaan serta biaya lainnya dengan waktu jangka pendek 
(biasanya kurang dari setahun) serta dapat dipakai sekali atau 
beberapa kali dalam suatu proses produksi. 
 
Syarat Mendapatkan Modal Usaha 
Seperti yang telah dijelaskan di atas bahwa modal usaha bisa berasal dari 
diri sendiri (uang pribadi) bisa berasal dari gabungan uang sendiri dengan 
pihak lain sebagai usaha gabungan dan bisa juga berasal dari pinjaman. 
Modal sendiri dan modal gabungan tidak begitu masalah untuk 
mendapatkannya. Tetapi untuk modal yang berasal dari pinjaman terutama 
dari Bank, pihak peminjam akan mempersiapkan beberapa dokumen atau 
persyaratan yang ditentukan oleh Bank. 
a. Persyaratan Sebelum Memperoleh Pinjaman Dengan 
Agunan/Jaminan 
1). Syarat Umum. 
Pada dasarnya pihak bank akan memberikan pinjaman pada kegiatan 
usaha yang sudah ada dan usaha tersebut telah berjalan minimal satu 
tahun atau lebih.  
2). Syarat Khusus. 
Setelah persyaratan umum terpenuhi dan pihak bank menyetujuinya 
maka langkah selanjutnya pihak peminjam mempersiapkan 
persyaratan secara khusus yang dalam hal ini meliputi: 
a) Foto Suami dan Isteri 
b) KTP suami dan isteri 
c) Kartu Keluarga 
d) Surat Keterangan Usaha (SKU) / SIUP / SITU 
e) Untuk SKU dapat diperoleh dari Kantor Desa / Kelurahan 
tempat dimana calon peminjam tinggal. Tarif yang dikenakan 
berkisar antara Rp 10.000 s.d Rp 100.000 tarif ini sangat 
tergantung dari aturan yang berlaku di daerah setempat 
f) Surat Agunan/Jaminan, dapat berupa Surat Bukti Kepemilikan 
Tanah, 
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h) Dokumen lain yang sekiranya masih diperlukan oleh pihak 
bank/non bank. 
3). Mendatangi Bank/Lembaga Keuangan Non Bank. 
Kalau Persyaratan yang harus dipersiapkan sudah lengkap maka 
peminjam harus mendatangi bank yang akan menjadi tempat 
peminjaman modal usaha, apakah bank pemerintah atau bank swasta 
atau lembaga 
keuangan non bank.  
4). Wawancara. 
Setelah semua persyaratan yang dibutuhkan oleh pihak bank/non bank 
terpenuhi, biasanya pihak bank/non bank akan melakukan wawancara 
kepada calon peminjam yang berkaitan dengan rencana pinjamannya. 
5). Pencairan / Pengambilan Uang Pinjaman. 
Dalam jangka waktu paling lama 10 hari setelah wawancara, pihak 
bank/non bank akan menghubungi calon peminjam berkenaan dengan 
permohonan pinjamannya diterima atau ditolak, dan kalau ditolak maka 
masalahnya selesai.  
 
b. Persyaratan Pinjaman Tanpa Agunan/Jaminan. 
Pinjaman yang diberikan bank kepada peminjam adakalanya dengan 
agunan ata jamiunan, tetapi ada juga bank yang memberikan pinjaman 
tanpa adanya agunan/jaminan. Sebagai contoh pemberian pinjaman 
(kredit) tanpa agunan yang diberikan oleh bank Mandiri dengan 
persyaratan berikut: 
1) Persyaratan Umum 
a) Mengajukan permohonan kredit (pinjaman) dengan mengisi 
Formulir secara lengkap dan benar yang disediakan pihak bank dan 
setelah ditandatangani diserahkan ke pihak bank. 
b) Jumlah pinjaman (kredit) yang bisa mencapat Rp. 200.000.000,- 
(dua ratus juta rupiah) atau bisa berubah sesuai dengan 
perkembangan maupun aturan yang berlaku. 
c) Jangka waktu kredit (pinjaman) bervariasi sesuai dengan perjanjian 
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2) Persyaratan Khusus. 
a) WNI dan berdomisi di Indonesia,dibuktikan dengan KTP pemohon 
b) Berusia minimal 21 tahun dan maksimal 55 tahun 
c) Memiliki penghasilan tetap (pekerjaan tetap), minimal 2,5 juta 
perbulan, dibuktikan dengan melampirkan slip gaji atau rekening 
bank (untuk pemohon perorangan), dan ditambah salinan Surat Izin 
Praktek/Profesi/SIUP untuk pemohon lembaga. 
 
Sumber dan Lembaga Penyedia Modal Usaha 
a. Uang Sendiri 
Menggunakan uang sendiri paling banyak dilakukan oleh pengusaha dalam 
memodali usahanya. Pemakaian uang ini dimungkinkan bila memiliki 
simpanan uang tunai. Dengan uang pribadi ini, kita bisa lebih fleksibel 
dalam pemakaian jumlah uang , serta bebas mengalokasikan uang sesuai 
dengan keputusan sendiri.  
Agar lebih jelasnya mengenai kelebihan dan kekurangan menggunakan 
uang sendiri sebagai modal adalah sebagai berikut: 
1) Kelebihan Menggunakan Uang Sendiri Sebagai Modal Usaha: 
a) Pengeluaran untuk biaya bunga atau biaya administrasi tidak ada. 
b) Tidak memerlukan persyaratan yang rumit dan memakan waktu 
yang relatif lama; 
c) Tidak ada keharusan pengembalian modal dan tidak ada masalah 
seandainya pemilik modal mau mengalihkan ke pihak lain. 
2) Kelemahan Menggunakan Uang Sendiri Sebagai Modal Usaha: 
a) Jumlah uang yang dimiliki terbatas sehingga besarnya modal 
sangat tergantung dari jumlah uang yang dimiliki.  
b) Kurang motivasi pemilik, artinya pemilik usaha yang menggunakan 
modal sendiri motivasi usahanya lebih rendah jika dibandingkan 
dengan menggunakan modal pinjaman. 
 
b. Modal / Usaha Patungan (Joint) 
Kalau memiliki teman atau kerabat yang berpotensi memiliki uang dapat 
dinegosiasi untuk ikut serta menjadi pemodal dalam usaha yang sedang 
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pihak atau lebih, juga memiliki kelebihan dan kekurangan dan untuk lebih 
jelasnya sebagai berikut: 
1) Kelebihan Modal / Usaha Gabungan 
a) Komposisi perimbangan modal satu pihak dengan pihak lainnya 
dapat diatur secara seimbang. 
b) Untuk kemajuan usaha dapat didiskusikan secara bersama-sama 
sesama pemilik modal.  
2) Kelemahan Modal / Usaha Gabungan 
a) Kemungkinan terjadi ketidak sesuai pendapat para pemilik modal 
akan terjadi dan ini bisa mengakibatkan penarikan modal atau 
suasana yang tidak kondusif di tingkat penanam modal. 
b) Segala sesuatu untuk pengembangan usaha berdasarkan 




Bagi yang tidak mempunyai simpanan uang pribadi dan kekurangan modal, 
maka cara yang bisa dilakukan adalah dengan melakukan pinjaman. 
Pinjaman dapat dilakukan pada: 
1) Saudara/Teman 
Salah satu alternatif untuk mendapatkan modal usaha adalah mencoba 
meminjam uang kepada saudara atau teman.  
2) Kredit Usaha 
Kredit usaha pada berbagai Bank dan biasanya kredit tersebut sudah 
dikemas dengan berbagai nama yang berbeda, seperti, Kredit Modal 
Kerja/Usaha, Kredit Investasi, Kredit Konsumtif, Kredit Usaha Rakyat. 
Kredit usaha diberikan sesuai dengan jenis usaha masing-masing.  
3) Kredit Tanpa Agunan (KTA) 
Beberapa lembaga perbankan meluncurkan program Kredit Tanpa Agunan 
(KTA), yaitu kredit perorangan yang tidak menggunakan agunan sebagai 
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dapat menjadi salah satu sumber pendanaan bagi yang tidak memerlukan 
kredit dalam jumlah besar. Umumnya kredit yang diberikan berkisar 5 juta 
sampai maksimal 200 juta, dengan jangka waktu yang beragam.. 
4) Kredit BPR (Bank Perkreditan Rakyat) 
Fasilitas kredit dari BPR relatif lebih mudah persyaratan dan prosesnya 
dibandingkan di bank umum. BPR melayani orang-orang yang butuh 
pendanaan usaha, terutama UKM, dengan sistem dan persyaratan yang 
cenderung mudah. Tapi harus diingat tingkat bunganya cenderung lebih 
tinggi dari bank umum, dengan jangka waktu yang relatif lebih singkat. 
5) Leasing atau Lease Back 
Leasing ialah program pendanaan yang diberikan oleh suatu lembaga 
keuangan yang berbentuk perusahaan pendanaan, dimana pinjaman 
tersebut diberikan tidak berupa uang tunai, namun berupa pembelian aset 
bergerak seperti kendaraan bermotor. Sedangkan lease back adalah 
pinjaman yang diberikan pada usaha yang membutuhkan dana tunai 
dengan jaminan BPKB kendaraan bermotor yang dimiliki. 
6) Perum Pegadaian 
Suatu lembaga keuangan yang dimiliki pemerintah untuk menyalurkan 
pinjaman dengan jaminan barang tertentu, dengan tingkat bunga yang 
relatif rendah dan dihitung per 2 mingguan. Anda bisa memilih produk 
pegadaian yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan usaha, seperti KCA 
(Kredit Cepat Aman),Krasida (Kredit Angsuran Sistem Gadai), ataupun 
Kreasi (Kredit Angsuran Sistem Fiducial).  
7) Koperasi 
Koperasi yang menyalurkan pendanaan adalah koperasi kredit (Kopdit) 
ataupun KSP (koperasi simpan pinjam). Umumnya persyaratan yang 
diperlukan adalah anda harus menjadi anggota dari koperasi tersebut. 
Dengan menjadi anggota dan melakukan simpanan, maka anda berhak 
untuk mendapatkan fasilitas kredit. Sebab pada umumnya, koperasi hanya 
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8) Pinjaman BUMN 
Dana yang digunakan sebagai pinjaman dari BUMN adalah dana kemitraan 
yang sebagian berasal dari laba perusahaan yang disisihkan untuk 
pengusaha kecil. Program dana kemitraan ini disebut juga Program 
Kemitraan dan Bina Lingkungan (PKBL) BUMN. BUMN yang memiliki 
program kemitraan ini antara lain PT Jamsostek, Pertamina, PT Gas 




Gambar 2. 6. BUMN Indonesia 
9) Pinjaman Departemen 
Pemerintah juga memberikan program kredit usaha kecil melalui beberapa 
departemen. Ada tiga departemen yang mempunyai fasilitas pembiayaan 
untuk UKM, yaitu Departemen Pertanian, Departemen Koperasi dan 
Departemen Perindustrian. 
 
Cara Memperoleh Modal Usaha 
Banyak cara yang bisa dilakukan untuk memperoleh modal usaha. Dari 
sekian banyak cara yang bisa dilakukan untuk memperoleh modal usaha 
ada cara yang berlaku umum yang mungkin bisa dijadikan acuan untuk 
memperoleh modal usaha antara lain:  
a. Meyakinkan Pihak Kreditur (pemberi pinjaman) 
Oleh karena itu debitur harus mampu meyakinkan pihak kreditur, misalnya 
dengan memberikan alasan yang logis mengenai rencana usaha, 




58 Modul Paket Keahlian Pemasaran - Sekolah Menengah Kejuruan (SMK) 
 
pengusaha yang ulet, tangguh dan dapat dipercaya serta mampu dan 
bertanggung jawab dalam pengembalian pinjaman. 
b. Melengkapi Persyaratan Administratif. 
Tanyakan kepada Kreditur tentang persyaratan apa saja yang harus 
dipersiapkan dan rangkap berapa. Lengkapi semua persyaratan dengan 
rapi agar pihak kreditur mudah dalam melakukan pengecekan dan 
menganalisanya. 
c. Menyiapkan Jaminan/Agunan 
Jaminan/agunan itu bertujuan untuk memberikan rasa aman kepada 
kreditur. Jaminan/agunan tersebut bisa berupa Surat/dokumen 
penting/berharga yang diserahkan debitur kepada kreditur misalnya 
berupa: Sertifikat hak milik atas tanah dan atau bangunan, surat tanda bukti 





6. Menemukan Tempat Usaha yang Strategis. 
Pengertian Tempat Usaha 
Setiap kegiatan usaha membutuhkan tempat usaha. Berdasarkan UU 
Nomor 2 tahun 1981, pasal 1 huruf p mengatakan bahwa “ Tempat Usaha 
adalah tempat yang digunakan untuk kegiatan-kegiatan perdagangan, 
industri, produksi, usaha jasa, penyimpanan-penyimpanan dokumen yang 
Lembar Kerja 2.3 
1. Ada 2 macam Modal Usaha yaitu  Modal Investasi.dan Modal Kerja. 
Jelaskan dengan singkat apa itu Modal Investasi dan Modal Kerja! 
2. Jelaskan dengan singkat persyaratan yang diperlukan untuk 
memperoleh pinjaman dengan agunan/jaminan! 
3. Banyak cara yang bisa dilakukan untuk memperoleh modal usaha. 
Dari sekian banyak cara yang bisa dilakukan untuk memperoleh 
modal usaha ada cara yang berlaku umum yang mungkin bisa 
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berkenaan dengan perusahaan, juga kegiatan-kegiatan penyimpanan atau 
pameran barang-barang, termasuk rumah tempat tinggal yang sebagian 
digunakan untuk kegiatan-kegiatan tersebut. 
Kriteria Tempat Usaha Yang Strategis 
Keberhasilan usaha ditentukan oleh banyak faktor seperti kualitas 
barang/jasa yang dijual, harga jual, ketersediaannya, pelayanan yang 
diberikan kepada konsumen, dan lain sebagainya. Tetapi lokasi tempat 
usaha merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan. Untuk 
menentukan lokasi tempat usaha yang strategis memerlukan banyak 
pertimbangan. Tetapi secara umum pertimbangan dalam menentukan 
tempat usaha yang strategis adalah sebagai berikut: 
a. Dekat Dengan Calon Konsumen. 
Setiap usaha yang dijalankan sudah pasti mempunyai calon konsumen 
yang biasa disebut dengan istilah target market, target market ini bisa 
dilihat dari jenis kelamin, umur, profesi, dan lain sebagainya.Jika hal ini 
terwujud maka pengusaha sudah berada pada lokasi usaha yang 
strategis. 
b. Mudah Terlihat. 
Untuk kegiatan usaha yang bersifat eceran sebaiknya lokasi usahanya 
dilokasi yang mudah terlihat oleh calon konsumen agar colon 
konsumen bisa langsung menuju ke lokasi untuk membeli produk 
(barang/jasa) yang mereka butuhkan.  
c. Pada Jalur Lintasan. 
Tempat usaha (lokasi usaha) yang menjadi lokasi yang strategis 
berikutnya adalah pada jalur lalulintas yang ramai, hal ini bertujuan agar 
orang yang melintas/lewat di depan tempat usaha kita bisa tertarik 
untuk masuk dan melihat produk yang dijual dan pada akhirnya 
diharapkan setelah melihat produk tersebut mereka akan berbelanja 
atau membelinya.  
d. Keterjangkauan 
Pertimbangan lain yang perlu dipertimbangkan oleh pengusaha adalah 
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kendaraan umum, berada di sebelah kiri / kanan jalan, apakah ada 
halaman atau space untuk parkir kendaraan, apakah tempat usaha di 
keramaian atau terpencil, apakah jalan yang menuju tempat usaha 
bagus atau rusak, dsb.  
e. Sharing atau monopoli area 
Salah satu pertimbangannya adalah menentukan apakah tempat usaha 
secara shering dengan pengusaha lainnya atau tempat usaha yang 
terpisah dari tempat usaha lainnya. Pemilihan tempat usaha secara 
shering maupun secara terpisah masing-masingnya mempunyai 
kelebihan dan kekurangan. Sharing area adalah tempat usaha yang 
dipilih berdekatan dengan tempat usaha pihak lain dengan menjual 
produk yang sama. Keuntungan membuka tempat usaha di shering 
area adalah calon konsumennya sudah ada dan tidak perlu lagi 
mempromosikan produk kepada konsumen karena semua calon 
konsumen yang datang sudah tahu produk yang tersedia di tempat 
tersebut, misalnya memilih salah satu kiosuntuk menjual HP di Pusat 
Penjualan HP. 
Sedangkan kelemahan memilih tempat usaha di shering area adalah 
harus siap bersaing dengan pengusaha lainnya karena pada umumnya 
pengusaha di shering area menjual produkyang sama atau sejenis. 
f. Faktor Biaya 
Jika diperhitungkan selisih harga tempat usaha yang strategis dengan 
yang kurang strategis masih bisa tertutupi dengan omzet penjualan 
maka sebaiknya tetap memilih tempat yang strategis walaupun agak 
lebih mahal. 
g. Legalitas 
Walaupun tempat usaha yang strategis merupakan harapan setiap 
pengusaha tetapi yang perlu diingat adalah jangan sampai tidak 
mempedulikan aspek legalitas suatu tempat usaha. Karena pemda 
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h. Lingkungan 
Faktor lingkungan juga merupakan salah satu pertimbangan bagi 
pengusaha yang akan memutuskan lokasi tempat usahanya, karena 
lokasi tempat usaha akan berpengaruh terhadap image yang diberikan 
masyarakat kepada tempat usaha tersebut. Kesan yang sudah ada 
pada masyarakat akan berpengaruh terhadap jumlah colon konsumen 
yang akan berbelanja pada tempat usaha tersebut. Misalnya 
masyarakat di komplek perumahan mewah tidak mau berbelanja pada 





D. Aktivitas Pembelajaran 
1. Membaca materi KB 2 tentang tujuan usaha pemasaran, memilih jenis dan 
model pemasaran, proposal usaha,SIUP ,modal Kerja  dan tempat usaha 
2. Berdiskusi kelompok membahas Lembar kerja yang tersedia pada sub 
materi 
3. Mencari referensi yang relevan untuk memperkuat kesimpulan yang 
diperoleh 
4. Menyajikan hasil diskusi secara tertulis dan dipresentasikan 
5. Menyimpulkan materi Mengelola kegiatan pemasaran bersama fasilitator 
 
  
Lembar Kerja 2.4 
1. Jelaskan kriteria yang harus diperhatikan  dalam menentukan 
tempat usaha yang strategis? 
2. Mengapa kebersihan dan keamanan lingkungan tempat usaha 
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E. Latihan/ Kasus/ Tugas 
1. Berikan penjelasan singkat masing masing startegi serta contohnya ! 
a. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar 
(Undifferentiated marketing). 
b. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 
marketing). 
c. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing).  
2. Jelaskan dengan singkat mengapa pengusaha perlu menyusun proposal 
usaha? 
3. Jelaskan dengan singkat prosedur pengurusan SIUP? 
4. Coba jelaskan secara singkat isi Undang undang nomor 20 tahun 2008! 
 
F. Rangkuman 
Tujuan Pemasaran adalah mengenal dan memahami pelanggan sedemikian 
rupa sehingga produk yang di jual akan cocok sesuai dengan keinginan 
pelanggan,sehingga produk tersebut dapat terjual dengan sendirinya. 
Idealnya pemasaran menyebabkan pelanggan siap membeli sehingga yang 
harus di pikirkan selanjutnya adalah bagaimana membuat produk tersebut 
tersedia. 
Jenis pemasaran dapat dibedakan dalam tiga jenis strategi pemasaran yaitu : 
1. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar 
(Undifferentiated marketing). 
2. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 
marketing). 
3. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
Berikut ini adalah model-model pemasaran yang digunakan oleh perusahaan-
perusahaan, yaitu : Telemarketing, International  Marketing, Internet 
Marketing, Turbo Marketing, Word of Mouth (WOM), New Wave Marketing, 
Viral Marketing, Mass Marketing, Business to Business Marketing, Business 
to Consumer Marketing,Consumer to Consumer Marketing, Goverment 
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Digital Marketing, Proximity Marketing, Cross Media Marketing, Guerrilla 
Marketing, Affiliate Marketing, Direct Mail Marketing 
Proposal usaha bisa dibuat sebelum kegiatan usaha dilaksanakan dan bisa 
juga dibuat saat kegiatan usaha berlangsung. Proposal usaha dibuat 
bertujuan untuk mendapatkan pinjaman modal awal atau sebagai penambah 
modal, dan proposal dapat juga digunakan untuk menentukan prospek dan 
perangkat yang diperlukan pada saat usaha dijalankan, disamping sebagai 
pedoman untuk pengembangan usaha selanjutnya. 
Bagi siapapun yang akan melakukan kegiatan usaha perdagangan 
seharusnya telah memiliki surat izin usaha perdagangan, tanpa adanya SIUP 
maka secara aturan kegiatan perdagangan belum boleh dilakukan, kecuali 
untuk usaha yang berdasarkan undang-undang atau peraturan dengan 
persyaratan tertentu yang termasuk usaha mikro belum diwajibkan memilki 
SIUP. SIUP dikeluarkan oleh Bupati/Walikota oleh karena itu pengurusan 
SIUP di kantor dinas terkait atau pada kantor pengurusan perizinan satu atap 
di masing masing pemda kebupaten/kota dimana kegiatan usaha 
berdomisili/berada. Tempat usaha yang digunakan seharusnya mempunyai 
izin karena pemda telah menentukan lokasi yang boleh digunakan sebagai 
tempat usaha dan lokasi yang tidak boleh digunakan untuk usaha. 
Modal usaha merupakan salah satu faktor yang sangat penting dalam suatu 
kegiatan usaha, karena tanpa modal tentu mustahil suatu usaha bisa 
berkembang dengan baik. karena apapun usaha yang dilakukan pasti 
membutuhkan modal, baik modal berupa uang maupun modal yang bukan 
uang seperti keahlian, kemauan dan sebagainya. Modal usaha ada yang 
berasal dari pemilik usaha dan ada juga berasal dari diri sendiri dan orang lain  
kerjasama/joint) dan ada juga yang diperoleh dari dari pinjaman.  
Modal yang berasal dari pemilik usaha secara pribadi tentu tidak begitu 
masalah karena tidak dituntut untuk mempertanggung jawabkannya. Tetapi 
modal yang berasal dari pinjaman tentu memerlukan adanya pertanggung 
jawaban atas pengembalian modal tersebut. Karena harus dipastikan jangka 
waktu pengembaliannya, berapa bungannya, berapa besar cicilannya 
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G. Umpan Balik Dan Tindak Lanjut 
Umpan Balik 
Setelah mempelajari kegiatan belajar ini, periksa penguasaan pengetahuan 
dan keterampilan anda menggunakan daftar periksa di bawah ini: 
No Indikator Ya Tidak Bukti 
1. Memahami ruang lingkup dan  tujuan 
pengelolaan usaha. 
   
2. Mampu menganalisis Tujuan Usaha 
Pemasaran 
   
3. Mengidentifikasi jenis-jenis usaha 
pemasaran. 
   
4.  Mengklasifikasikan model-model 
usaha pemasaran. 
   
5. Memahami Sistematika Penulisan 
Proposal Usaha. 
   
6. Mampu Menyusun Proposal Usaha    
7. Memahami pentingnya Surat Ijin 
Usaha 
   
8. Mengetahui prosedur pengurusan 
Surat Ijin Usaha 
   
9. Memahami cara mempersiapkan 
dan atau merancang cara 
memperoleh modal usaha 
   
10. Mengetahui cara mendapatkan 
modal untuk kegiatan suatu usaha. 
   
11. Mengetahui Kriteria Tempat Usaha 
Yang Strategis 
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Tindak Lanjut 
Buat rencana pengembangan dan implementasi di lingkungan kerja saudara: 
 Apakah saudara mengimplementasikan rencana tindak lanjut ini sendiri 
atau berkelompok? Silahkan tulis nama anggota kelompok yang lain dalam 
tabel di bawah. 




 Gambarkan suatu situasi atau kondisi dalam institusi/ organisasi/ 
lingkungan saudara yang mungkin dapat saudara ubah atau tingkatkan 
dengan mengimplementasikan sebuah rencana  tindak lanjut. 
 
 Apakah judul rencana tindak lanjut saudara? 
 
 
 Apakah manfaat/ hasil dari Rencana Aksi saudara tersebut? 
 
 
 Uraikan bagaimana rencana tindak lanjut saudara memenuhi kriteria 
SMART  
Spesifik  
Dapat diukur  
Dapat dicapai  
Relevan  
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Kunci Jawaban Latihan/Kasus/Tugas 
 
 
Kunci Jawaban KB 1 
 
 
No 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
Jawaban D A C B A B C D B D A B C A B 
 
 
Kunci Jawaban KB 2 
 
1. Jenis jenis strategi pemasaran yaitu : 
a. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar (Undifferentiated 
marketing). 
Perusahaan yang menggunakan strategi ini, tidak menghiraukan adanya 
kelompok pembeli yang berbeda-beda. Pasar dianggap sebagai suatu 
keseluruhan dengan ciri kesamaan dalam kebutuhannya. 
b. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 
marketing). 
Dengan perkataan lain, perusahaan atau produsen menawarkan berbagai 
variasi produk dan product mix, yang disesuaikan dengan kebutuhan dan 
keinginan kelompok konsumen atau pembeli yang berbeda-beda,  
c. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
Dengan strategi ini, perusahaan mengkhususkan pemasaran produknya 
dalam beberapa segmen pasar, dengan pertimbangan keterbatasan 
sumberdaya perusahaan.  
2. Pentingnya proposal usaha  
a. Sebagai pedoman pelaksanaan kegiatan usaha, 
b. Sebagai alat untuk menentukan kelayakan kegiatan usaha (feasibility 
study), 
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d. Sebagai pedoman penilaian pelaksanaan kegiatan usaha. 
3. Prosedur pengurusan SIUP 
a. SP-SIUP baru diajukan kepada Pejabat Penerbit SIUP (Bupati/Walikota) 
dengan mengisi formulir SP-SIUP (ada pada penjelasan berikut) dengan 
melampirkan dokumen persyaratan  
b. SP-SIUP baru atau perubahan harus ditandatangani oleh Pemilik atau 
Pengurus atau Penanggungjawab Perusahaan Perdagangan di atas 
meterai cukup. 
c. Pihak ketiga yang mengurus SIUP baru atau perubahan, wajib 
melampirkan surat kuasa yang bermeterai cukup dan ditandatangani oleh 
Pemilik atau Pengurus atau Penanggungjawab Perusahaan Perdagangan. 
d. Pejabat Penerbit SIUP menerbitkan SIUP paling lama 3 (tiga) hari kerja 
terhitung sejak diterimanya SP-SIUP dan dokumen persyaratan secara 
lengkap dan benar, dengan menggunakan Formulir dengan ketentuan 
sebagai berikut: 
1) warna hijau untuk SIUP Mikro; 
2) warna putih untuk SIUP Kecil; 
3) warna biru untuk SIUP Menengah; dan 
4) warna kuning untuk SIUP Besar. 
e. Apabila SP-SIUP dan dokumen persyaratan dinilai belum lengkap dan 
benar, Pejabat Penerbit SIUP membuat surat penolakan penerbitan SIUP 
kepada Pemohon SIUP paling lama 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak 
tanggal diterimanya SP-SIUP. 
f. Pemohon SIUP yang ditolak permohonannya dapat mengajukan kembali 
permohonan SIUP sesuai persyaratan sebagaimana ditetapkan. 
g. Pemilik SIUP yang akan membuka Kantor Cabang atau Perwakilan 
Perusahaan, wajib melapor secara tertulis kepada Pejabat Penerbit SIUP 
di tempat kedudukan Kantor Cabang atau Perwakilan Perusahaan dengan 
melampirkan dokumen persyaratan seperti yang ada pada materi berikut 
dengan sub judul “permohonan pembukaan kantor cabang perusahaan”  
h. Paling lambat 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak diterima laporan dan 
dokumen persyaratan secara lengkap dan benar, Pejabat Penerbit SIUP 
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Perwakilan Perusahaan dan membubuhkan tanda tangan dan cap stempel 
pada halaman depan fotokopi SIUP Perusahaan Pusat. 
i. Fotokopi SIUP yang telah didaftar sebagaimana dimaksud pada poin (8) di 
atas berlaku sebagai Surat Izin Usaha Perdagangan bagi Kantor Cabang 
atau Perwakilan Perusahaan untuk melakukan kegiatan usaha 
perdagangan sesuai kedudukan Kantor Cabang atau Perwakilan 
Perusahaan. 
j. Setiap terjadi perubahan data Perusahaan, Pemilik atau Pengurus atau 
Penanggungjawab Perusahaan Perdagangan wajib mengajukan SP-SIUP 
perubahan dengan menggunakan fomulir seperti yang ada pada contoh 
formulir berikut. 
k. Paling lambat 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak diterima SP-SIUP 
perubahan dengan dokumen pendukung secara lengkap dan benar, 
Pejabat Penerbit SIUP menerbitkan SIUP perubahan dengan 
menggunakan formulir sebagaimana tercantum dalam contoh formulir 
berikut. 
l. Dalam hal SIUP hilang atau rusak, Pemilik atau Pengurus atau 
Penanggungjawab Perusahaan Perdagangan yang bersangkutan wajib 
mengajukan permohonan penggantian SIUP kepada Pejabat yang 
menerbitkan SIUP ditempat kedudukan perusahaan, dengan melampirkan 
dokumen 
m. Paling lambat 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak diterima permohonan 
penggantian SIUP dengan dokumen pendukung secara lengkap dan benar, 
Pejabat Penerbit SIUP menerbitkan SIUP Pengganti dengan formulir  
n. Apabila data, informasi, dan keterangan yang disampaikan dalam: 
 SP-SIUP baru; 
 SP-SIUP perubahan dan/atau penggantian yang hilang atau rusak; 
atau 
 Laporan pendaftaran Kantor Cabang atau Kantor Perwakilan; ternyata 
tidak benar, maka SIUP, SIUP perubahan, dan/atau SIUP pengganti 
yang telah diterbitkan dan pencatatan pendaftaran Kantor Cabang 
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o. Setiap perusahaan perdagangan yang mengajukan permohonan SIUP 
baru, pendaftaran ulang, perubahan dan/atau penggantian SIUP yang 
hilang atau rusak tidak dikenakan retribusi (gratis). Ketentuan ini sesuai 
dengan pasal 16 perubahan Permendag RI nomor 39 tahun 2011 tentang 
perubahan kedua atas Permendag No. 36/MDAG/PER/9/2007 tentang 
Penerbitan SIUP 
 
4. Isi Undang Undang nomor 20 tahun 2008  
a. Usaha Mikro, dengan kriteria: 
 Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp50.000.000,00 (lima puluh 
juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 
 Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak Rp300.000.000,00 (tiga 
ratus juta rupiah). 
b. Usaha Kecil, dengan kriteria: 
 Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp 50.000.000,00 (lima puluh juta 
rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 500.000.000,00 (lima ratus 
juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 
 Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp 300.000.000,00 (tiga 
ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 2.500.000.000,00 
(dua milyar lima ratus juta rupiah). 
c. Usaha Menengah, dengan kriteria: 
 Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp 500.000.000,00 (lima ratus juta 
rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 10.000.000.000,00 (sepuluh 
milyar rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 
 Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 (dua 
milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 
50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah). 
d. Usaha Besar, dengan kriteria:  
 Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp10.000.000.000,00 (sepuluh 
milyar  rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha; atau 
 Memiliki hasil penjualan tahunan lebih Rp50.000.000.000,00 (lima 











1. Strategi pemasaran menurut Armstrong dan Kotler adalah  
a. Logika yang  digunakan  oleh  perusahaan  dengan  harapan  agar  unit 
bisnis dapat mencapai tujuan yang diinginkan. 
b. Alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan 
c. Sesuatu yang meliputi   seluruh sistem yangberhubungan dengan tujuan 
untuk merencanakan dan menentukan harga sampai dengan 
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa 
d. Logika pemasaran  yang  digunakan  oleh  perusahaan  dengan  harapan  
agar  unit bisnis dapat mencapai tujuan perusahaan. 
 
2. Tiap pasar terdiri dari bermacam-macam pembeli yang  mempunyai  
kebutuhan,  kebiasaan  membeli  dan  reaksi  yang berbeda-beda.  Perusahaan  
tak  mungkin  dapat  memenuhi  kebutuhan semua   pembeli.   Karena   itu   
perusahaan   harus  : 
a. Mengkelompok-kelompokkan  pasar  yang  bersifat  heterogen  ke  dalam  
satuan–satuan pasar yang bersifat homogen. 
b. Membuat Produk yang bisa memenuhi semua kebutuhan pasar 
c. Melakukan inovasi yang berkelanjutan 
d. Membidik pasar yang homogen karena lebih menguntungkan 
 
3. Menurut Corey, strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling terkait. 
Berikut ini adalah salah satu dari lima elemen strategi pemasaran, kecuali : 
a. Perencanaan produk. 
b. Penetapan harga  
c. Sistem keuangan 
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4. Berikut adalah manfaat dan tujuan dari Segmentasi Pasar, kecuali : 
a. Pasar lebih mudah dibedakan 
b. Pelayanan lebih luas 
c. Strategi komunikasi lebih efektif 
d. Melihat kompetitor dengan segmen yang sama 
 
5. Ada empat hal penting yang diinginkan oleh konsumen dalam memenuhi 
kebutuhannya, yaitu : 
a. Kualitas, harga, pelayanan, dan ketepatan waktu 
b. Pelayanan, harga yang murah, kecepatan dan tanggung jawab 
c. Kuantitas, kualitas, harga dan after sales service 
d. Harga, pelayanan, service dan ketepatan waktu 
 
6. Berikut ini adalah beberapa variabel dari segmentasi demografi kecuali : 
a. Usia 
b. Gaya Hidup 
c. Jenis kelamin 
d. Pekerjaan 
 
7. Bermacam-macam jenis pekerjaan, bermacam-macam pula kebutuhan dan 
penggunaan barang pada masing-masing jenis pekerjaan tersebut. Untuk itu 
perlu dilakukan segmentasi demografi berdasarkan jenis pekerjaan, berikut ini 
adalah contohnya, kecuali : 
a. Seorang Desainer membutuhkan Notebook dengan spesifikasi yang tinggi, 
sedangkan seorang admin tidak memerlukan notebook dengan spesifikasi 
yang tinggi. 
b. Seorang Atlet Renang  membutuhkan kacamata renang yang khusus, 
sedangkan seorang pelajar membutuhkan kacamata renang yang 
stsaudarar. 
c. Seorang anak berusia balita membutuhkan susu Balita, sedangkan anak 
remaja membutuhkan susu khusus untuk remaja. 
d. Seorang Pelukis Profesional membutuhkan tinta khusus untuk melukis, 
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8. Tujuan dari segmentasi psikografis (gaya hidup) adalah mengklasifikasikan 
konsumen kedalam segmen pasar yang dapat diidentifikasikan dengan pola 
gaya hidup yang spesifik. Psikografi mengkaji gaya hidup seperti ini, kecuali : 
a. Kemana mereka berlibur 
b. Kemana mereka berbelanja 
c. Bagaimana mereka membelanjakan uang ekstra 
d. Dimana mereka bekerja 
 
9. Segmentasi perilaku dapat diukur menggunakan indikator sebagai berikut : 
a. Status Pekerjaan, Status Pengguna, Status Rumah dan Status Loyalitas 
b. Manfaat yang dicari, Status Pengguna, Tingkat Pemakaian dan Status 
Loyalitas 
c. Manfaat yang dicari, Tingkat Pemakaian, Status Kekayaan dan Status 
Loyalitas 
d. Manfaat yang dicari, Status Pengguna, Tingkat Pemakaian dan Status 
Sosial. 
 
10. Konsumen Apple dan Harley Davidson adalah contoh Segmentasi perilaku  
dengan indikator : 
a. Manfaat yang dicari 
b. Status Pengguna 
c. Tingkat Pemakaian 
d. Status Loyalitas 
 
11. Ada 5 aspek spesifik yang berhubungan dengan laba dan untuk menilai 
keberhasilan sebuah produk, yaitu: 
a. Kualitas Produk, Biaya Produk, Waktu Pengembangan Produk, Biaya 
Pengembangan dan Kapabilitas Pengembangan. 
b. Kuantitas Produk, Biaya Produk, Waktu Pengembangan Produk, Biaya 
Pengembangan dan Kapabilitas Pengembangan. 
c. Kualitas Produk, Besar Keuntungan, Waktu Pengembangan Produk, 
Biaya Pengembangan dan Kapabilitas Pengembangan. 
d. Kualitas Produk, Biaya Produk, Waktu Pengembangan Produk, Biaya 
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12. Ada bermacam-macam tujuan mengapa seorang pengusaha menetapkan 
harga jual sebesar harga tertentu, kecuali : 
a. Untuk meraih rate of return on investment (ROI) atau rentabilitas tertentu 
b. Untuk meraih keuntungan maksimal 
c. Untuk menghadapi atau mencegah persaingan. 
d. Untuk menguji pasar (market test) 
 
13. Ada tiga pihak yang akan terpuaskan dengan adanya sistem distribusi yang 
baik, yaitu :  
a. Produsen, Konsumen dan Pemerintah 
b. Distributor, Agen dan Pedagang. 
c. Produsen, Agen atau reseller dan Konsumen. 
d. Produsen, Agen atau reseller dan Pemilik. 
 
14. Lingkungan pemasaran merupakan komponen kekuatan-kekuatan diluar 
aspek pemasaran yang dapat mempengaruhi kemampuan manajemen dalam 
membangun dan memelihara hubungan dengan pelanggan yang terdiri dari :  
a. Lingkungan Internal (mikro) dan lingkungan eksternal (makro) 
b. Lingkungan Perusahaan dan Lingkungan masyarakat 
c. Lingkungan Mikro dan Lingkungan Orientasi 
d. Lingkungan Mikro, Makro dan Pemerintah 
 




d. Sosial Budaya 
 
16. Berikut ini adalah kebutuhan manusia, kecuali : 
a. Makanan  
b. Minum 
c. Pakaian 
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17. Mengusahakan mencapai titik impas antara total biaya produksi dan total 
volume penjualan, memperluas cakupan promosi, dan berusaha lebih 






18. Model-model pemasaran yang digunakan oleh perusahaan antara lain : 
a. Berproduksi 
b. Pasar sasaran 
c. Telemarketing 
d. Konsep pemasaran 
 
19. Internet marketing adalah pemasaran untuk produk dan jasa melalui… 
a. Penjualan langsung 
b. Telepon 
c. Internet 
d. Sales marketing 
 
20. Ciri khas dari system pemasaran Turbo Marketing adalah dalah hal : 
a. Langsung 




21. Pada model pemasaran Word to Mouth (WOM) pada umumnya pemasaran 
dilakukan melalui… 
a. Mengandalkan kredibilitas seseorang  
b. Tele marketing 
c. Mass marketing 
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22. Perusahaan yang menawarkan program-program pemasaran strategis yang 
dapat meningkatkan penjualan, sehingga kliennya unggul dalam persaingan. 
Model pemasaran tersebut adalah : 
a. Bisnis to Consumer Marketing 
b. Bisnis to Bisnis Marketing 
c. Tele Marketing 
d. Internet Marketing 
 
23. Pemasaran langsung (direct mail marketing) banyak digunakan oleh 
perusahaan menengah dan kecil, dikarenakan menggunakan anggaran iklan 
yang…. 





24. Berikut ini adalah  tujuan mengapa pengusaha perlu menyusun proposal usaha, 
kecuali  : 
a. Untuk memperoleh bantuan modal dari investor atau penyandang dana.  
b. Untuk memberikan gambaran tentang kinerja bisnis yang akan dijalankan 
kepada pihak luar. 
c. Dapat menjadi pedoman bagi pengusaha untuk menunjukkan 
kehebatannya dalam berbisnis 
d. Untuk mendapatkan kesempatan meraih keberhasilan. 
 
25. Komponen aspek usaha yang tertuang dalam Proposal Usaha yang harus 
didiskripsikan antara lain meliputi : 
a. Operasional produksi  dan Pemasaran produk 
b. Sumber daya manusia dan Permodalan/financial 
c. Resiko yang dihadapi dan Aspek yuridis 
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26. Sebelum melakukan kegiatan usaha perdagangan ada beberapa izin yang 




d. Sertifikat IMB 
 
27. Berikut ini adalah Pemilik atau Pengurus atau Penanggungjawab Perusahaan 
Perdagangan yang telah memiliki SIUP dan melanggar ketentuan, kecuali : 
a. Tidak melaporkan data keuangan 
b. Tidak melaporkan kantor cabang 
c. Tidak melaporkan perubahan data, pemilik, pengurus, penanggung jawab 
perusahaan 
d. Tidak melaporkan kegiatan usaha 
 
28. Menteri menyerahkan kewenangan penerbitan SIUP kepada : 
a. Gubernur dan Bupati di seluruh Indonesia 
b. Bupati/Walikota di seluruh Indonesia kecuali provinsi DKI Jakarta. 
c. Seluruh Bupati/Walikota di seluruh Indonesia 
d. Kepala Dinas Perijinan Kota dan Bupati/Walikota 
 
29. Menurut Undang undang nomor 20 tahun 2008, suatu usaha dibedakan 
menjadi 4 kriteria yakni: 
a. Usaha Mikro, Usaha Makro, Usaha Kecil dan Usaha Besar 
b. Usaha Mikro, Usaha Kecil, Usaha Sedang dan Usaha Besar 
c. Usaha Mikro, Usaha Kecil, Usaha Menengah dan Usaha Besar 
d. Usaha Kecil, Usaha Menengah, Usaha Besar dan Usaha Konglomerat 
 
30. Keberhasilan usaha ditentukan oleh faktor-faktor berikut ini, kecuali :  
a. Besarnya dana yang dimiliki 
b. Kualitas barang/jasa yang dijual 
c. Harga jual  
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31. Perusahaan mengkhususkan pemasaran produknya dalam beberapa segmen 
pasar, dengan pertimbangan keterbatasan sumberdaya perusahaan 
dinamakan strategi… 
a. Undiferend Marketing 
b. Diferent Marketing 
c. Concentrade Marketing 
d. Develop Marketing 
 
32. Dekat dengan calon konsumen,  mudah terlihat, pada jalur lintasan, terjangkau 
adalah… 
a. Kriteria tempat usaha 
b. Strategi usaha 
c. Faktor penjualan 
d. Kelebihan usaha 
 
33. Acuan untuk memperoleh modal usaha adalah : 
a. Meyakinkan pihak Kreditur,melengkapi legalitas usaha dan menyiapkan 
agunan 
b. Meyakinkan pihak Kreditur,melengkapi prsyaratan administratif dan 
menyiapkan agunan  
c. Meyakinkan pihak Kreditur,melengkapi prsyaratan administratif dan 
menyiapkan legalitas usaha 
d. Meyakinkan pihak Debitur,melengkapi prsyaratan administratif dan 
menyiapkan agunan 
 
34. modal yang digunakan untuk investasi jangka panjang (biasanya lebih dari 
setahun) serta dapat digunakan secara berulang kali.dinamakan modal… 
a. Investasi 
b. Kerja 
c. Jangka panjang 
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35. Apabila SP-SIUP dan dokumen persyaratan dinilai belum lengkap dan benar, 
Pejabat Penerbit SIUP membuat surat penolakan penerbitan SIUP kepada 
Pemohon SIUP paling lama 3 (tiga) hari kerja terhitung sejak tanggal 
diterimanya SP-SIUP termasuk dalam... 
a. Keweanangan SIUP 
b. Pembinaan SIUP 
c. Pengurusan SIUP 




Kunci Jawaban Evaluasi 
  
No 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
Jawaban D A C B A B C D B D A B C A B 
 
No 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 
Jawaban D A C C C A B B C D B A B C A 
 
No 31 32 33 34 35 
Jawaban C A B A C 












unci penting dalam sebuah usaha adalah pemasaran. Pemasaran adalah 
suatu kegiatan meneliti kebutuhan dan keinginan konsumen, 
menghasilkan barang,dan jasa, menentukan harga, promosi dan 
distribusi agar produk yang dihasilkan laku di pasaran3 strategi yang sering 
gigunakan untuk pemasaran barang dan jasa yaitu pemasaran yang tidak 
membedakan pasar, pemasaran yang membedakan pasar dan pasar yang 
terfokus 
Keberhasilan suatu usaha tidak hanya ditentukan oleh proposal usaha yang baik 
saja, tetapi banyak faktor yang dapat mempengaruhinya. Namun demikian, 
proposal usaha sangat diperlukan dalam suatu kegiatan usaha. Pengusaha dalam 
membuat proposal usaha selalu mempunyai tujuan-tujuan tertentu yang ingin 
dicapai untuk menunjang keberhasilan usaha yang akan atau sedang 
dilaksanakannya.  
Dalam suatu usaha dibutuhkan legalitas agar usaha tersbuut berjalan lancar, saat 
ini legalitas yang sering muncul adalah Surat Ijin Usaha Perdagangan walaupun 
sebetulnya masih ada legalitas yang lain. Selain untuk untuk memulai suatu usaha 
hal yang tidak kalah pentingnya adalah lokasi usaha.  
Dengan memberikan diklat kepada  guru SMK Paket Keahlian Pemasaran 
diharapkan kompentensi keahlian akan lebih meningkat dan tujuan dari PKB dapat 
tercapai.  
Demikian yang dapat kami paparkan mengenai materi yang menjadi pokok 
bahasan dalam modul komunikasi bisnis dan pelayanan penjualan ini, tentunya 
masih banyak kekurangan dan kelemahannya, kerena terbatasnya  pengetahuan 
dan kurangnya referensi yang ada hubungannya dengan materi ini.   Penulis 
berharap para pembaca untuk memberikan kritik dan saran yang membangun 
kepada penulis demi sempurnanya buku ini. Semoga modul ini berguna bagi 










S. Supriyanto dan Ernawati, 2010. Judul : Pemasaran Industri Jasa Kesehatan. 




Erna Soerjandari, S.E, M.M, Mengelola Usaha Pemasaran 1 untuk Kelas X 
Semester 1 
Drs. Yusran, M.M, Mengelola Usaha Pemasaran 2 untuk Kelas X Semester 2 
Ating Tedjasutisna, Memahami Kewirausahaan SMK Untuk Kelas XI Semester 
1dan 2, Penerbit Armico, Bandung, 2008 






Rencana Kegiatan Usaha | Pengembangan Kurikulum 81 
 
GLOSARIUM 
Agen Penyalur yang atas nama suatu perusahaan tertentu 
menjual barang dan jasa hasil produksi prusahaan 
tersebut di daerah tertentu. 
Bisnis Usaha menjual barang atau jasa yang dilakukan oleh 
perorangan, sekelompok orang atau organisasi kepada 
konsumen (masyarakat) dengan tujuan utamanya adalah 
memperoleh keuntungan/laba (profit) 
Demografi Studi kependudukan manusia menyangkut ukuran, 
kepadatan, lokasi, usia, jenis kelamin, ras, lapangan kerja, 
dan data statistik lain. 
Distribusi Kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan 
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari 
produsen kepada konsumen, sehingga penggunaannya 
sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, 
tempat, dan saat dibutuhkan) 
Konsumen Setiap orang pemakai barang dan/atau jasa yang tersedia 
dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, 
keluarga, orang lain, maupun makhluk hidup lain dan tidak 
untuk diperdagangkan 
Manajemen Sebuah proses perencanaan, pengorganisasian, 
pengkoordinasian, dan pengontrolan sumber daya untuk 
mencapai sasaran secara efektif dan efesien 
Marketing Aktivitas, serangkaian institusi, dan proses menciptakan, 
mengomunikasikan, menyampaikan, dan 
mempertukarkan tawaran yang bernilai bagi pelanggan, 
klien, mitra, dan masyarakat umum 
Megatrend Suatu perubahan besar dalam sosial, ekonomi, politik dan 
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perubahan tersebut dapat berpengaruh dalam jangka 
waktu yang lama 
Modal Sejumlah dana yang menjadi dasar untuk mendirikan 
suatu perusahaan, perusahaan menggunakan dana ini 
untuk membelanjai aktivitas perusahaan dalam 
menghasilkan produk barang dan jasa 
Produsen Seorang atau kelompok orang maupun badan usaha 
membuat suatu usaha yang menghasilkan output dalam 
bentuk barang maupun jasa 
Proposal Suatu usulan kegiatan atau rencana yang diterangkan 
dalam bentuk rancangan kerja secara terperinci dan 
sistematis yang akan dilaksanakan atau dikerjakan 
Psikografis Identifikasi karakteristik kepribadian dan sikap yang 
mempengaruhi gaya hidup seseorang dan perilaku 
pembelian 
Segmentasi Proses membagi pasar ke dalam grup-grup konsumen 
potensial dimana masing-masing grup memiliki karakter 
yang sama dan cenderung memiliki perilaku pembelian 
yang sama 
Target  Bagian dari rencana yang sudah disusun secara terukur 
yang akan dicapai secara nyata dalam jangka waktu 
tertentu 
Tele marketing Aktifitas memasarkan produk atau jasa melalui saluran 
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Bagian II : 
Kompetensi Pedagogik 
Kompetensi pedagogik adalah kemampuan guru untuk memahami 
dinamika proses pembelajaran dengan baik. Pembelajaran di ruang 
kelas bersifat dinamis karena terjadi interaksi antara pengajar dengan 
peserta didik, antar sesama peserta didik dan sumber belajar yang ada. 
Pendidik perlu memiliki strategi pembelajaran tertentu agar interaksi 











A. Latar Belakang 
ndang-Undang Nomor 20 Tahun 2003 Tentang Sistem Pendidikan 
Nasional Pasal 1 butir 19, menjelaskan kurikulum adalah 
seperangkat rencana dan pengaturan mengenai tujuan, isi, dan 
bahan pelajaran serta cara yang digunakan sebagai pedoman 
penyelenggaraan kegiatan pembelajaran untuk mencapai tujuan pendidikan 
tertentu. Perkembangan kurikulum di Indonesia sejak jaman kemerdekaan 
sampai dengan akan diberlakukannya Kurikulum 2013 dapat digambarkan 
pada diagram dibawah ini. 
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Dalam implementasi Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan (KTSP) tahun 
2006, masih dijumpai beberapa masalah sebagai berikut. 
1. Konten kurikulum masih terlalu padat yang ditunjukkan dengan 
banyaknya mata pelajaran dan banyak materi yang keluasan dan tingkat 
kesukarannya melampaui tingkat perkembangan usia anak. 
2. Kurikulum belum sepenuhnya berbasis kompetensi sesuai dengan 
tuntutan fungsi dan tujuan pendidikan nasional. 
3. Kompetensi belum menggambarkan secara holistik domain sikap, 
keterampilan, dan pengetahuan. 
4. Beberapa kompetensi yang dibutuhkan sesuai dengan perkembangan 
kebutuhan (misalnya pendidikan karakter, metodologi pembelajaran aktif, 
keseimbangan soft skills dan hard skills, kewirausahaan) belum 
terakomodasi di dalam kurikulum.  
5. Kurikulum belum peka dan tanggap terhadap perubahan sosial yang 
terjadi pada tingkat lokal, nasional, maupun global. 
6. Standar proses pembelajaran belum menggambarkan urutan 
pembelajaran yang rinci sehingga membuka peluang penafsiran yang 
beraneka ragam dan berujung pada pembelajaran yang berpusat pada 
guru. 
7. Standar penilaian belum mengarahkan pada penilaian berbasis 
kompetensi (proses dan hasil) dan belum secara tegas menuntut adanya 
remediasi secara berkala. 
8. Dengan KTSP memerlukan dokumen kurikulum yang lebih rinci agar 
tidak menimbulkan multi tafsir. 
Kurikulum 2006 (KTSP) dikembangkan menjadi Kurikulum 2013 dengan 
dilandasi pemikiran tantangan masa depan yaitu tantangan abad ke 21 yang 
ditandai dengan abad ilmu pengetahuan, knowlwdge-based society dan 
kompetensi masa depan. Agar pelaksanaan Kurikulum 2013 dapat berjalan 
dengan baik, perlu dilakukan pelatihan bagi para guru yang akan 
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B. Dasar Hukum 
Sebagai Dasar Hukum pengembangan Kurikulum 2013 berbasis 
kompetensi memperhatikan beberapa peraturan sebagai berikut. 
1. Undang-UndangRepublik Indonesia Nomor 20 Tahun 2003 tentang 
Sistem Pendidikan Nasional. 
2. Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 14 Tahun 2005 
tentangGuru danDosen. 
3. Peraturan Pemerintah Nomor 32 Tahun 2013 tentang Perubahan Atas 
Peraturan Pemerintah Nomor 19 Tahun 2005 tentang Standar Nasional 
Pendidikan. 
4. Peraturan Pemerintah Nomor 74 Tahun 2008 tentang Guru. 
5. Peraturan Menteri Pendidikan dan KebudayaanRepublik Indonesia 
Nomor 22 Tahun 2006 Tentang Standar Isi Untuk Satuan Pendidikan 
Dasar Dan Menengah. 
6. Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia 
Nomor 54 Tahun 2013 Tentang Standar Kompetensi Lulusan 
Pendidikan Dasar dan Menengah. 
7. Peraturan Menteri Pendidikan dan KebudayaanRepublik Indonesia 
Nomor 65 Tahun 2013 Tentang Standar Proses Pendidikan Dasar dan 
Menengah. 
8. Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia 
Nomor 66 Tahun 2013 Tentang Standar Penilaian Pendidikan. 
9. Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia 
Nomor 70 Tahun 2013 Tentang Kerangka Dasar Dan Struktur Kurikulum 
Sekolah Menengah Kejuruan/Madrasah Aliyah Kejuruan. 
10. Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia 
Nomor 71 Tahun 2013 Tentang Buku Teks Pelajaran Dan Buku 
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C. Tujuan 
Modul ini disusun untuk digunakan sebagai acuan bagi semua pihak yang 
akan melaksanakan kegiatan Pendidikan pelatihan Kurikulum 2013 pada 
tahun 2016 mendatang yang meliputi: 
1. Memahami prinsip-prinsip pengembangan kurikulum 
2. Menentukan tujuan pembelajaran yang diampu 
3. Menentukan pengalaman belajar yang sesuai untuk mencapai tujuan    
pembelajaran yang diampu. 
4. Memilih materi pembelajaran yang diampu yang terkait dengan 
pengalaman belajar dan tujuan pembelajaran. 
5. Menata materi pembelajaran secara benar sesuai dengan pendekatan 
yang dipilih dan karakteristik peserta didik. 
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D. Peta  Modul Kompetensi Pedagogik 
 
 
E. Ruang Lingkup 
Modul ini memberikan informasi Pengembangan Kurikulum 2013 kepada 
Guru yang telah mengikuti uji kompetensi Guru SMK yang meliputi latar 
belakang, tujuan, sasaran, materi, strategi, jenis kegiatan dan proses 
penilaian. 
Melakukan tindakan reflektif untuk peningkatan kualitas 
pembelajaran
Memanfaatkan hasil penilaian dan evaluasi untuk 
kepentingan pembelajaran
Menyelenggarakan penilaian dan evaluasi proses dan 
hasil belajar
Berkomunikasi secara efektif, empatik, dan santun 
dengan peserta didik
Memfasilitasi pengembangan potensi peserta didik untuk 
mengaktualisasikan berbagai potensi yang dimiliki
Memanfaatkan teknologi informasi dan komunikasi 
untuk kepentingan pembelajaran
Menyelenggarakan pembelajaran yang mendidik
Mengembangkan kurikulum yang terkait dengan mata 
pelajaran yang diampu
Menguasai teori belajar dan prinsip-prinsip 
pembelajaran yang mendidik
Menguasai karakteristik pserta didik dari aspek fisik, 
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F. Petunjuk Penggunaan Modul 
Untuk mengoptimalkan pemanfaatan Modul ini sebagai bahan pelatihan, 
beberapa langkah berikut ini perlu menjadi perhatian para peserta pelatihan. 
1. Lakukan pengecekan terhadap kelengkapan Modul ini, seperti 
kelengkapan halaman, kejelasan hasil cetakan, serta kondisi bahan ajar 
secara keseluruhan. 
2. Bacalah petunjuk penggunaan Modul 
3. Pelajarilah Modul ini secara bertahap, termasuk didalamnya latihan dan 
evaluasi sebelum melangkah ke materi pokok berikutnya. 
4. Buatlah catatan-catatan kecil jika ditemukan hal-hal yang perlu 
pengkajian lebih lanjut  
5. Kerjakanlah semua lembar kerja dalam bahan ajar ini  
6. Pelajarilah keseluruhan materi modul ini secara intensif 
7. Apabila menemukan hal-hal yang kurang jelas ketika membaca materi, 
mengerjakan latihan atau mengerjakan evaluasi tanyakan pada 
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Setelah mempelajari Prinsip-prinsip pengembangan Kurikulum ydiharapkan 
peserta didik dapat memiliki kemampuan: 
1. Menjelaskan Pengertian  prinsip pengembangan kurikulum 
2. Mengilustrasikan prinsip pengembangan kurikulum sesuai karakteristik 
mata pelajaran yang diampu 
3. Menerapkan prinsip pengembangan kurikulum sesuai mata pelajaran 
yang diampu 
4. Menentukan tujuan pembelajaran yang diampu. 
5. Menentukan pengalaman belajar yang sesuai untuk mencapai tujuan 
pembelajaran yang diampu 
6. Memilih materi pembelajaran yang diampu yang terkait dengan 
pengalaman belajar dan tujuan pembelajaran  
7. Menata materi pembelajaran secara benar sesuai dengan pendekatan 
yang dipilih dan karakteristik peserta didik.  
8. Mengembangkan indikator dan instrumen penilaian  
B. Indikator Pencapaian Kompetensi 
Setelah mempelajari Prinsip-prinsip pengembangan Kurikulum diharapkan 
peserta didik dapat memiliki kemampuan 
1. Menjelaskan Pengertian  prinsip pengembangan kurikulum 
2. Mengilustrasikan prinsip pengembangan kurikulum sesuai karakteristik 
mata pelajaran yang diampu 
3. Menerapkan prinsip pengembangan kurikulum sesuai mata pelajaran 
yang diampu 
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5. Menentukan pengalaman belajar yang sesuai untuk mencapai tujuan 
pembelajaran yang diampu 
6. Memilih materi pembelajaran yang diampu yang terkait dengan 
pengalaman belajar dan tujuan pembelajaran  
7. Menata materi pembelajaran secara benar sesuai dengan pendekatan 
yang dipilih dan karakteristik peserta didik.  
8. Mengembangkan indikator dan instrumen penilaian  
 
C. Uraian Materi 
Prinsip-Prinsip Kurikulum 
Kurikulum merupakan rancangan pendidikan yang merangkum semua 
pengalaman belajar yang disediakan bagi siswa di sekolah.  Kurikulum 
disusun oleh para ahli pendidikan/ahli kurikulum, ahli bidang ilmu, 
pendidikan, pejabat pendidikan, pengusaha serta unsur-unsur masyarakat 
lainnya. Rancangan ini disusun dengan maksud memberi pedoman kepada 
para pelaksana pendidikan, dalam proses pembimbingan perkembangan 
siswa, mencapai tujuan yang dicita-citakan oleh siswa sendiri, keluarga 
maupun masyarakat. 
Kurikulum merupakan alat untuk mencapai tujuan pendidikan yang dinamis. 
Hal ini berarti bahwa kurikulum harus selalu dikembangkan dan 
disempurnakan agar sesuai dengan laju perkembangan ilmu pengetahuan 
dan teknologi serta masyarakat yang sedang membangun. Pengembangan 
kurikulum harus didasarkan pada prinsip-prinsip pengembangan yang 
berlaku. Hal ini dimaksudkan agar hasil pengembangan kurikulum tersebut 
sesuai dengan minat, bakat, kebutuhan peserta didik, lingkungan, 
kebutuhan daerah sehingga dapat memperlancar pelaksanaan proses 
pendidikan dalam rangka perwujudan atau pencapaian tujuan pendidikan 
nasional. 
Nana Syaodih Sukmadinata (1997) mengelompokkan prinsip-prinsip 





92 Modul Paket Keahlian Pemasaran - Sekolah Menengah Kejuruan (SMK) 
 
a. Prinsip-Prinsip Umum 
1) Prinsip Relevansi 
 Relevansi Keluar (Eksternal), yaitu tujuan, isi, dan proses belajar 
yang tercakup dalam kurikulum itu sendiri. Maksudnya tujuan, isi, 
dan proses belajar yang tercakup dalam kurikulum hendaknya 
relevan dengan tuntutan kebutuhan dan perkembangan 
masyarakat, yang menyiapkan siswa untuk bisa hidup dan 
bekerja dalam masyarakat.  
 Relevansi Didalam (Internal), yaitu adanya kesesuaian atau 
kosistensi antara komponen-komponen kurikulum yaitu antara 
tujuan, isi proses penyampaian dan penilaian.  
2) Prinsip Fleksibilitas 
Fleksibilitas sebagai salah satu prinsip pengembangan kurikulum 
dimaksudkan adanya ruang gerak yang memberikan sedikit 
kelonggaran dalam melakukan atau mengambil suatu keputusan 
tentang suatu kegiatan yang akan dilaksanakan oleh pelaksana 
kurikulum di lapangan. Kurikulum juga hendaknya memiliki sifat 
lentur atau fleksibel. Kurikulum mempersiapkan anak untuk 
kehidupan sekarang dan yang akan datang, Suatu kurikulum yang 
baik adalah kurikulum yang mampu menyesuaikan berdasarkan 
kondisi daerah, waktu maupun kemampuan, dan latar belakang 
anak. 
3) Prinsip Kontinuitas (Kesinambungan) 
Perkembangan dan proses belajar anak berlangsung secara 
berkesinambungan, tidak terputus-putus atau berhenti-berhenti. 
Oleh karena itu pengalaman-pengalaman belajar yang disediakan 
kurikulum juga hendaknya berkesinambungan antara satu tingkat 
kelas, dengan kelas lainnya, antara satu jenjang pendidikan dengan 
jenjang lainnya, juga antara jenjang pendidikan dengan pekerjaan.  
4) Prinsip Praktis 
Kurikulum harus praktis, mudah dilaksanakan, menggunakan alat-
alat sederhana dan biayanya juga murah. dan efisien.. Walaupun 
bagus dan idealnya suatu kurikulum kalau menuntut keahlian-
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biayanya maka kurikulum tersebut tidak praktis dan sukar 
dilaksanakan. Kurikulum bukan hanya harus ideal tetapi juga praktis. 
5) Prinsip Efektivitas 
Keberhasilan pelaksanaan kurikulum ini baik secara kuantitas 
maupun kualitas. Pengembangan suatu kurikulum tidak dapat 
dilepaskan dan merupakan penjabaran dari perencanaan 
pendidikan. Perencanaan dibidang pendidikan juga merupakan 
bagian yang dijabarkan dari kebijaksanaan-kebijaksanaan 
pemerintah dibidang pendidikan. Keberhasilan kurikulum akan 
mempengaruhi keberhasilan pendidikan. 
 
Kurikulum pada dasarnya berintikan empat aspek utama yaitu: 
1) Tujuan-tujuan pendidikan. 
2) Isi Pendidikan 
3) Pengalaman belajar 
4) Penilaian 
Keempat aspek diatas serta kebijaksanaan pendidikan perlu selalu 
mendapat perhatian dalam pengembangan kurikulum. 
 
b. Prinsip-Prinsip Khusus 
1) Prinsip berkenaan dengan tujuan pendidikan 
Perumusan kompenen-kompenen kurikulum hendaknya mengacu 
pada tujuan pendidikan. Perumusan tujuan pendidikan bersumber 
pada: 
 Ketentuan dan kebijaksanaan pemerintah, yang dapat ditemukan 
dalam dokumen-dokumen lembaga negara mengenai tujuan, dan 
strategi pembangunan termasuk didalamnya pendidikan. 
 Survei mengenai persepsi orang tua/ masyarakat tentang 
kebutuhan mereka yang dikirimkan melalui angket atau 
wawancara dengan mereka. 
 Survei tentang pandangan para ahli dalam bidang-bidang 
tertentu,  
 Survai tentang manpower. 
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 Penelitian 
2) Prinsip berkenaan dengan pemilihan isi pendidikan 
Memilih isi pendidikan yang sesuai dengan keutuhan pendidikan 
yang telah ditentukan para perencana kurikulum perlu 
mempertimbangkan beberapa hal yaitu: 
 Perlu penjabaran tujuan pendidikan/ pengajaran kedalam bentuk 
perbuatan hasil belajar yang khusus dan sederhana. Isi bahan 
pelajaran harus meliputi segi pengetahuan, sikap, dan 
ketrampilan. 
 Unit-unit kurikulum harus disusun dalam urutan yang logis dan 
sistematis.  
3) Prinsip berkenaan dengan pemilihan proses belajar mengajar 
Pemilihan proses belajar mengajar yang digunakan hendaknya 
memperhatikan hal-hal sebagai berikut: 
 Apakah metode/teknik tersebut memberikan kegiatan yang 
bervariasi sehingga dapat melayani perbedaan individual siswa. 
 Apakah metode/teknik tersebut memberikan urutan kegiatan 
yang bertingkat-tingkat? 
 Apakah metode/teknik tersebut dapat menciptakan kegiatan 
untuk mencapai tujuan, kognitif, afektif dan psikomotor? 
 Apakah metode/teknik tersebut lebih mengaktifkan siswa atau 
mengaktifkan guru atau kedua-duanya. 
 Apakah metode/teknik tersebut mendorong berkembangnya 
kemampuan baru? 
 Apakah metode/teknik tersebut menimbulkan jalinan kegiatan 
belajar disekolah dan di rumah juga mendorong penggunaan 
sumber yang ada dirumah dan di masyarakat? 
 Untuk belajar ketrampilan sangat dibutuhkan kegiatan belajar 
yang menekankan ”learning by doing” di samping ”learning by 
seeing and knowing”. 
4) Prinsip berkenaan dengan pemilihan media dan alat pengajaran 
Proses belajar mengajar yang baik perlu didukung oleh penggunaan 
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pengajaran apa yang diperlukan. Apakah semuanya sudah tersedia? 
Bagaimana pengintegrasiannya dalam keseluruhan kegiatan 
belajar? Hasil yang terbaik akan diperoleh dengan menggunakan 
multi media. 
5) Prinsip berkenaan dengan pemilihan kegiatan penilaian 
Penilaian merupakan bagian integral dari pengajaran: 
 Dalam penyusunan alat penilaian (test) hendaknya diikuti 
langkah-langkah: Rumuskan tujuan-tujuan pendidikan yang 
umum, dalam ranah-ranah kognitif, afektif dan psikomotor. 
Uraikan kedalam bentuk tingkah laku murid yang dapat diamati.  
 Dalam merencanakan suatu penilaian hendaknya diperhatikan: 
Bagaimana kelas, usia, dan tingkat kemampuan kelompok yang 
akan dites? Berapa lama waktu dibutuhkan untuk pelaksanaan 
test? Apakah test tersebut berbentuk uraian atau objektif? 
Berapa banyak butir test perlu disusun? Apakah test tersebut 
diadministrasikan oleh guru atau oleh murid? 
 Dalam pengolahan suatu hasil penilaian hendaknya diperhatikan 
hal-hal sebagai berikut: Norma apa yang digunakan di dalam 
pengolahan hasil test? Apakah digunakan formula quessing? 
Bagaimana pengubahan skor mentah ke dalam skor masak? 
Skor standar apa yang digunakan?  
Sedangkan Asep Herry Hernawan dkk (2002) mengemukakan lima prinsip 
dalam pengembangan kurikulum, yaitu: 
1) Prinsip Relevansi 
Secara internal bahwa kurikulum memiliki relevansi di antara komponen-
komponen kurikulum (tujuan, bahan, strategi, organisasi dan evaluasi). 
Sedangkan secara eksternal bahwa komponen-komponen tersebut 
memiliki relevansi dengan tuntutan ilmu pengetahuan dan teknologi 
(relevansi epistomologis), tuntutan dan potensi peserta didik (relevansi 
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2) Prinsip Fleksibilitas 
Dalam pengembangan kurikulum mengusahakan agar yang dihasilkan 
memiliki sifat luwes, lentur dan fleksibel dalam pelaksanaannya, 
memungkinkan terjadinya penyesuaian-penyesuaian berdasarkan 
situasi dan kondisi tempat dan waktu yang selalu berkembang, serta 
kemampuan dan latar belakang peserta didik. 
3) Prinsip Kontinuitas 
Adanya kesinambungandalam kurikulum, baik secara vertikal, maupun 
secara horizontal. Pengalaman-pengalaman belajar yang disediakan 
kurikulum harus memperhatikan kesinambungan, baik yang di dalam 
tingkat kelas, antar jenjang pendidikan, maupun antara jenjang 
pendidikan dengan jenis pekerjaan. 
4) Efektifitas 
Mengusahakan agar kegiatan pengembangan kurikulum mencapai 
tujuan tanpa kegiatan yang mubazir, baik secara kualitas maupun 
kuantitas. 
5) Efisiensi 
Mengusahakan agar dalam pengembangan kurikulum dapat 
mendayagunakan waktu, biaya, dan sumber-sumber lain yang ada 
secara optimal, cermat dan tepat sehingga hasilnya memadai. 
 
D. Aktivitas Pembelajaran (LK1) 
NO KEGIATAN BELAJAR WAKTU 
1.  
Membaca Materi Prinsip Pengembangan 
Kuriukulum  
15 Menit 
2 Diskusikan secara Kelompok maksimal 5 orang 
/kelompok  
20 menit 
3 Presentasi hasil diskusi 10 menit/kelompok 50 menit 
4 Pleno hasil Diskusi (merumuskan) 15 menit 
5 Menyelesaikan kasus kurikulum 30 menit 
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E. Latihan/ Kasus/Tugas 
Jawablah pertanyaan berikut secara ringkas (60 menit) 
1. Jelaskan prinsip-prinsip kurikulum! 
2. Jelaskan prinsip kurikulum secara khusus! 
3. Sebutkan empat prinsip pengembangan kurikulum menurut Asep Herry 
Hernawan dkk (2002)! 
4. Jelaskan perbedaan antara kurikulum KTSP dan Kurikulum 2013! 
Studi Kasus (30 menit ) 
Anda dihadapkan dengan dua pilihan yaitu pemilihan antara kurikulum 2013 
dan 2006, kasusnya adalah ketika saudara sudah menerapkan kurikulum 
2013 pusat memutuskan untuk kembali ke kurikulum 2006. 
Pertanyaannya: 





2) Langkah- langkah apa saja yang anda lakukan untuk melindungi 
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F. Rangkuman 
 Kurikulum merupakan rancangan pendidikan yang merangkum semua 
pengalaman belajar yang disediakan bagi siswa di sekolah  
 Kurikulum merupakan alat untuk mencapai tujuan pendidikan yang 
dinamis. Hal ini berarti bahwa kurikulum harus selalu dikembangkan dan 
disempurnakan agar sesuai dengan laju perkembangan ilmu 
pengetahuan dan teknologi serta masyarakat yang sedang membangun. 
kurikulum harus didasarkan pada prinsip-prinsip pengembangan yang 
berlaku 
 Menurut Nana Syaodih Sukmadinata (1997) mengelompokkan prinsip-
prinsip pengembangan kurikulum ke dalam Prinsip-Prinsip Umum adalah 
relevan, fleksibel, kontinuitas, praktis dan efektif sedangkan  prinsip-
prinsip khusus yaitu tujuan pendidikan isi pendidikan, pemilihan proses 
belajar mengajar,pemilihan media pembelajaran dan alat pengajaran 
dan pemilihan  kegiatan penilaian. 
 Sedangkan menurut Asep Herry Hernawan dkk (2002) membagi menjadi 
4 yaitu relevan, fleksibel, efektif dan efisien. 
 Namun kurikulum secara mendasar hanya terdiri dari: 
1) Tujuan-tujuan pendidikan. 
2) Isi Pendidikan 
3) Pengelolaan pembelajaran dan 
4) Penilaian 
 
G. Umpan Balik dan Tindak Lanjut 
1. Apa yang bapak/ibu pahami setelah mempelajari prinsip pengembangan 
kurikulum 
2. pengalaman pentng apa yang bapak/ibu dapat setelah mempelajari 
materi ini 
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Kegiatan Pembelajaran 2 : 






Setelah mempelajari  pengembangan kurikulum tentang penentuan tujuan 
pembelajaran yang diampu., diharapkan peserta didik dapat memiliki 
kemampuan 
 Mengkategorikan tujuan pembelajaran yang diampu sesuai dengan 
tingkat kompetensi dan ranah pembelajaran dengan benar. 
 Memilih tujuan pembelajaran yang tepat sesuai dengan karakteristik 
materi dan kompetensi yang akan  dicapai 
 Mengurutkan tujuan pembelajaran yang ingin dicapai dalam proses 
pembelajaran  sesuai dengan karakteristik materi dan kompetensi yang 
akan  dicapai pada mapel yang diampu dengan benar 
B. Indikator Pencapaian Kompetensi 
 Mengkategorikan tujuan pembelajaran yang diampu sesuai dengan 
tingkat kompetensi dan ranah pembelajaran 
 Memilih tujuan pembelajaran yang tepat sesuai dengan karakteristik 
materi dan kompetensi yang akan  dicapai 
 Mengurutkan tujuan pembelajaran yang ingin dicapai dalam proses 
pembelajaran  sesuai dengan karakteristik materi dan kompetensi yang 
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C. Uraian Materi 
KTSP (Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan) 
Kurikulum, menurut  Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2003 tentang Sistem 
Pendidikan Nasional  adalah seperangkat rencana dan pengaturan 
mengenai tujuan, isi, dan bahan pelajaran serta cara yang digunakan 
sebagai pedoman penyelenggaraan kegiatan pembelajaran untuk mencapai 
tujuan pendidikan tertentu.  
Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan adalah kurikulum operasional yang 
disusun dan dilaksanakan oleh tiap satuan pendidikan yang berfungsi 
sebagai pedoman penyelenggaraan kegiatan pembelajaran untuk mencapai 
tujuan pendidikan nasional, daerah, dan satuan pendidikan serta sesuai 
dengan kondisi,  potensi, dan kebutuhan peserta didik. 
Dalam pengelolaan kurikulum mencakup tiga bagian utama.  
 Merancang atau mengembangkan kurikulum.  
 Implementasi kurikulum yang berkaitan erat dengan pelaksanaan tugas 
guru dalam kelas dalam menyampaikan materi pelajaran.  
 Monitoring dan evaluasi implementasi kurikulum untuk memastikan 
bahwa keterlaksanaan dan keberhasilan kurikulum sesuai dengan target 
yang diharapkan. 
Keunggulan pelaksanaan kurikulum diukur dengan meningkatnya standar 
Kompetensi Lulusan yang memenuhi kualifikasi kemampuan lulusan yang 
mencakup sikap, pengetahuan, dan keterampilan. 
Untuk menunjang sekolah mewujudkan keunggulannya, sekolah perlu 
merancang kurikulum yang sesuai dengan kondisi dan potensi khas peserta 
didiknya agar dapat beradaptasi pada tingkat daerah, nasional, bahkan pada 
tingkat internasional. Karena itu sekolah perlu menyusun pedoman yang 
dapat menjadi acuan operasional penyusunan kurikulum tingkat satuan 
pendidikan agar dokumen yang disusun dapat berfungsi optimal dalam 
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D. Aktivitas Pembelajaran (LK2) 
NO KEGIATAN BELAJAR WAKTU 
1 Membaca Materi Belajar 15 Menit 
2 Diskusikan secara Kelompok maksimal 5 
orang /kelompok menyusun Visi dan Misi 
20 menit 
3 Presentasi hasil diskusi 10 menit/kelompok 50 menit 
4 Pleno hasil Diskusi (merumuskan) 15 menit 
5 Menyelesaikan kasus kurikulum 30 menit 





1. Bacalah skenario kasus terkait dengan Implementasi Kurikulum 2013 yang 
terjadi di lapangan (sekolah) 
2. Lakukan telaah data dan informasi lapangan tentang implementasi Kurikulum 
2013  
3. Berdasarkan kasus, data dan informasi tersebut, identifikasi masalah-masalah 
yang muncul di lapangan (sekolah) 
4. Pilih satu masalah yang perlu diselesaikan berdasarkan tingkat prioritasnya. 
5. Atas dasar masalah tersebut, rumuskan satu tema/judul kegiatan proyek 
dalam rangka menyelesaikan masalah tersebut.  
6. Buat rancangan proyek sesuai dengan karakteristik masalah atau tema/judul 
yang dipilih. 
7. Penyelesaian masalah harus berdasarkan landasan konsep-konsep (teori) 
yang terkait atau relevan  
8. Waktu yang tersedia untuk menyelesaikan proyek tersebut adalah 1 minggu. 
9. Kegiatan proyek dapat dilakukan secara individu atau kelompok (maksimum 
3 orang). 
Sebagai seorang Guru yang mengikuti pelatihan di Tahun 2015, yang 
diselenggarakan oleh PPPPTK Bisnis Pariwisata. Saudara diharapkan dapat 
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makna dan manfaat bagi sekolah sasaran. Atas dasar itu, Saudara diwajibkan 
melakukan berbagai persiapan sebelum terjun melaksanakan tugas. 
Untuk mengembangkan model strategi pembelajaran yang akan digunakan dalam 
Pelatihan Implementasi Kurikulum 2013 sesuai dengan mata diklat ikuti langkah-
langkah sebagai berikut: 
Alur Kegiatan 
 
Gambar 2. 7. Alur Pengembangan 
 
Model Strategi Pembelajaran Pelatihan 
Sebagai Guru tugas sebagai penyaji/fasilitator pada Pelatihan Implementasi 
Kurikulum 2013 bagi guru-guru SMK Tahun 2015, yang diselenggarakan oleh 
PPPPTK Bisnis Pariwisata. Saudara diharapkan dapat melaksanakan tugas 





Validasi (Uji Coba  dalam 
Pembelajaran) 
Model Strategi Pembelajaran 
Pelatihan 
Silabus Mata Pelatihan 
 Tujuan/Sasaran 
 Bahan/materi 
 Peserta didik 
 Fasilitator 
 Sumber belajar 
 Fasilitas 
 Masyarakat 
 Pendekatan, Strategi, 
Metoda,  
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sekolah. Atas dasar itu, Saudara diwajibkan melakukan berbagai persiapan 
sebelum terjun melaksanakan tugas. 
Saudara diwajibkan untuk mengembangkan model strategi pembelajaran yang 
akan digunakan dalam Pelatihan Implementasi Kurikulum 2013 sesuai dengan 
mata diklat yang akan diampu dengan langkah-langkah sebagai berikut:  
 
Tugas Diskusi Kelompok (LK2) 
Langkah Kerja KERJA 
1. Pelajari kembali silabus pelatihan Implementasi Kurikulum 2013 yang 
telah Saudara terima. 
2. Pilih salah satu silabus mata latih dan identifikasi kompetensi-
kompetensi yang tercakup di dalamnnya 
3. Lakukan analisis strategi pembelajaran yang tepat untuk mencapai 
kompetensi-kompetensi tersebut dengan memperhatikan beberapa 
sumber yang dapat dijadikan sebagai dasar pengembangan model, 
diantaranya yaitu: kesesuaiannya dengan tujuan pembelajaran, materi 
pembelajaran yang telah disediakan, minat dan gaya belajar peserta 
pelatihan, nilai, keyakinan dan kebutuhan masyarakat serta 
kesesuaiannya dengan tipe kepribadian dan gaya mengajar Saudara. 
4. Tuangkan strategi pembelajaran pelatihan tersebut dalam bentuk 
model pembelajaran secara utuh, mulai kegiatan pembukaan, kegiatan 
inti dan penutup. Lakukan uji coba dalam lingkup kecil . 
5. Model strategi pembelajaran untuk Pelatihan Implementasi Kurikulum 




Berdasarkan  Pilihan materi yang anda ampu, tentukan katagorikan 
berdasarkan karakteristik materi kemudian memilih kata kerja opersional 
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Analisis masing-masing muatan materi dari setiap jenjang pendidikan sesuai 
dengan tempat Saudara bertugas atau pilih salah satu jenjang pendidikan 
yang Saudara kuasai. Analisis mengacu pada kerangka dan struktur 
kurikulum sesuai dengan Permendikbud di bawah ini:  
Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Nomor 70 Tahun 2013 
tentang Kerangka Dasar dan Struktur Kurikulum SMK/MAK; 
Jawablah pertanyaan berikut secara ringkas 








3) Adakah perbedaan-perbedaan dari sturktur kurikulum tersebut baik jenis 





4) Adakah perbedaan dalam menetapkan muatan lokal pada kurikulum 




5) Upaya apa saja yang akan dilakukan oleh kepala sekolah dalam 













 UU No.20 Tahun 2003 tentang Sistem Pendidikan Nasional  
 PP No. 19 Tahun 2005 tentang Standar Nasional Pendidikan  
 Permendiknas No. 22/2006 tentang Standar Isi  
 Permendiknas No. 23/2006 tentang Standar Kompetensi Lulusan  
 Permendiknas No. 24/2006 dan No. 6/2007 tentang pelaksanaan 
Permendiknas  No. 22 dan 23/2006 
 Kurikulum tingkat satuan pendidikan (KTSP)  adalah kurikulum 
operasional  yang disusun dan dilaksanakan oleh masing-masing 
satuan pendidikan.  
Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan adalah kurikulum operasional yang 
disusun dan dilaksanakan oleh tiap satuan pendidikan yang berfungsi 
sebagai pedoman penyelenggaraan kegiatan pembelajaran untuk 
mencapai tujuan pendidikan nasional, daerah, dan satuan pendidikan 
serta sesuai dengan kondisi,  potensi, dan kebutuhan peserta didik. 
 
Keunggulan pelaksanaan kurikulum diukur dengan meningkatnya standar 
Kompetensi Lulusan yang memenuhi kualifikasi kemampuan lulusan yang 
mencakup sikap, pengetahuan, dan keterampilan. 
 
Acuan Operasional Penyusunan KTSP 
 Peningkatan iman dan takwa serta akhlak mulia  
 Peningkatan potensi, kecerdasan, dan minat sesuai dengan tingkat 
perkembangan dan kemampuan peserta didik  
 Keragaman potensi dan karakteristik daerah dan lingkungan  
 Tuntutan pembangunan daerah dan nasional  
 Tuntutan dunia kerja  
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Komponen KTSP 
 Tujuan Pendidikan Sekolah  
 Struktur dan Muatan Kurikulum (Mata Pelajaran. Muatan lokal, 
Pengembangan Diri, Beban Belajar, Ketuntasan Belajar, Kenaikan 
Kelas dan kelulusan, Penjurusan, Pendidikan Kecakapan Hidup, 
Pendidikan Berbasis Keunggulan Lokal dan Global).  
 Kalender Pendidikan  
 Silabus dan RPP 
 
Pendahuluan berisi : 
 Latar Belakang (dasar pemikiran penyusunan KTSP)  
 Tujuan Pengembangan KTSP 
 Prinsip Pengembangan KTSP 
 
Tujuan 
1. Tujuan pendidikan (Disesuaikan dengan jenjang satuan pendidikan) 
2. Visi Sekolah  
3. Misi Sekolah  
4. Tujuan Sekolah  
 
G. Umpan Balik dan Tindak Lanjut 
1. Apa yang bapak/ibu pahami setelah mempelajari prinsip pengembangan 
kurikulum 
2. pengalaman pentng apa yang bapak/ibu dapat setelah mempelajari 
materi ini 
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Setelah mempelajari Materi Pengembangan Silabus peserta didik memiliki 
kemampuan dalam: 
 Mengembangkan Silabus melalui 7 komponen silabus dengan benar 
 Mengembangkan silabus melalui prinsip-prinsip yang berlaku dengan 
tepat 
 Mengembangkan silabus sesuai mekanisme yang ada dengan benar 
 Mengembangkan silabus sesuai langkah-langkah yang telah 
ditetapkan dengan benar 
 
B. Indikator Pencapaian Kompetensi  
1. Memiliki kemampuan mengembangkan Silabus melalui 7 komponen 
silabus 
2. Memiliki kemampuan untuk mengembangkan silabus melalui prinsip 
yang berlaku. 
3. Memiliki kemampuan untuk mengembangkan silabus sesuai 
mekanisme yang ada. 
4. Memiliki kemampuan untuk mengambangkan silabus sesuai langkah-
langkah yang ditetapkan 
 
C. Uraian Materi 
1. Pengembangan Silabus 
 Silabus merupakan rencana Pembelajaran pada mata pelajaran atau tema 
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Silabus memiliki komponen-komponen sebagai berikut: 
1) kompetensi inti;  
2) kompetensi dasar;  
3) materi pembelajaran;  
4) kegiatan pembelajaran;  
5) penilaian;  
6) alokasi waktu; dan  
7) sumber belajar.  
 
2. Prinsip Pengembangan Silabus 
Silabus dikembangkan dengan prinsip-prinsip: 
a. Mengacu pada Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan 
Nomor 70 Tahun 2013 Tentang Kerangka Dasar Dan Struktur 
Kurikulum Sekolah Menengah Kejuruan/Madrasah Aliyah Kejuruan. 
b. Aktual dan Kontekstual 
Silabus selalu memperhatikan perkembangan ilmu, pengetahuan, 
teknologi, dan seni yang mutakhir. 
c. Fleksibel 
Silabus selalu memberikan rujukan dan ruang yang lebih luas kepada 
guru untuk menyusun perencanaan mengajar. 
d. Menyeluruh 
Silabus mencakup pengembangan potensi peserta didik secara 
menyeluruh dalam ranah kompetensi pengetahuan, sikap, dan 
keterampilan. 
 
3. Mekanisme dan Langkah Pengembangan Silabus 
a. Mekanisme Pengembangan Silabus 
Silabus dikembangkan oleh: 
1) Kementerian Pendidikan dan Kebudayaan. 
Silabus untuk Sekolah Menengah Kejuruan/Madrasah Aliyah 
Kejuruan (SMK/MAK) yang dikembangkan oleh Kementerian 
Pendidikan dan Kebudayaan yaitu silabus mata pelajaran untuk 
Kelompok A, Kelompok B, dan Kelompok C-1 Peminatan 
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2) Dinas Pendidikan 
 Silabus yang dikembangkan pada tingkat daerah yaitu 
silabus sejumlah bahan kajian dan pelajaran dan/atau mata 
pelajaran muatan lokal yang ditentukan oleh daerah yang 
bersangkutan. 
 Silabus muatan lokal yang berlaku untuk seluruh wilayah 
provinsi ditetapkan oleh dinas pendidikan provinsi. 
 Silabus muatan lokal yang berlaku untuk seluruh wilayah 
kabupaten/kota ditetapkan oleh dinas pendidikan 
kabupaten/kota. 
3) Satuan Pendidikan 
Silabus yang dikembangkan pada tingkat satuan pendidikan yaitu 
silabus muatan lokal yang berlaku pada satuan pendidikan yang 
bersangkutan. 
 
b. Langkah-langkah Pengembangan Silabus 
1) Mengkaji Kompetensi Inti dan Kompetensi Dasar 
a) urutan berdasarkan hierarki konsep disiplin ilmu dan/atau 
tingkat kesulitan materi, tidak harus selalu sesuai dengan 
urutan yang ada di SI; 
b) keterkaitan antara standar kompetensi dan kompetensi dasar 
dalam mata pelajaran; 
c) keterkaitan antara standar kompetensi dan kompetensi dasar 
antar mata pelajaran. 
2) Mengidentifikasi Materi Pokok/Pembelajaran 
Mengidentifikasi materi pokok/pembelajaran yang menunjang 
pencapaian kompetensi dasar dengan mempertimbangkan: 
a) potensi peserta didik; 
b) relevansi dengan karakteristik daerah, 
c) tingkat perkembangan fisik, intelektual, emosional, sosial, 
dan spritual peserta didik; 
d) kebermanfaatan bagi peserta didik; 
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f) aktualitas, kedalaman, dan keluasan materi pembelajaran; 
g) relevansi dengan kebutuhan peserta didik dan tuntutan 
lingkungan; dan 
h) alokasi waktu. 
3) Mengembangkan Kegiatan Pembelajaran 
Hal-hal yang harus diperhatikan dalam mengembangkan 
kegiatan pembelajaran adalah sebagai berikut. 
a) Kegiatan pembelajaran disusun untuk memberikan bantuan 
kepada para pendidik, khususnya guru, agar dapat 
melaksanakan proses pembelajaran secara profesional. 
b) Kegiatan pembelajaran memuat rangkaian kegiatan yang 
harus dilakukan oleh peserta didik secara berurutan untuk 
mencapai kompetensi dasar. 
c) Penentuan urutan kegiatan pembelajaran harus sesuai 
dengan hierarki konsep materi pembelajaran. 
d) Rumusan pernyataan dalam kegiatan pembelajaran minimal 
mengandung dua unsur penciri yang mencerminkan 
pengelolaan pengalaman belajar siswa, yaitu kegiatan siswa 
dan materi. 
4) Merumuskan Indikator Pencapaian Kompetensi 
Indikator merupakan penanda pencapaian kompetensi dasar 
yang ditandai oleh perubahan perilaku yang dapat diukur yang 
mencakup sikap, pengetahuan, dan keterampilan. 
Indikator dikembangkan sesuai dengan karakteristik peserta didik, 
mata pelajaran, satuan pendidikan, potensi daerah dan 
dirumuskan dalam kata kerja operasional yang terukur dan/atau 
dapat diobservasi. Indikator digunakan sebagai dasar untuk 
menyusun alat penilaian. 
5) Penentuan Jenis Penilaian 
Penilaian pencapaian kompetensi dasar peserta didik dilakukan 
berdasarkan indikator. Penilaian dilakukan dengan 
menggunakan tes dan non tes dalam bentuk tertulis maupun 
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karya berupa tugas, proyek dan/atau produk, penggunaan 
portofolio, dan penilaian diri. 
Penilaian merupakan serangkaian kegiatan untuk memperoleh, 
menganalisis, dan menafsirkan data tentang proses dan hasil 
belajar peserta didik yang dilakukan secara sistematis dan 
berkesinambungan, sehingga menjadi informasi yang bermakna 
dalam pengambilan keputusan. 
Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam penilaian. 
a) Penilaian diarahkan untuk mengukur pencapaian kompetensi. 
Penilaian menggunakan acuan kriteria; yaitu berdasarkan apa 
yang bisa dilakukan peserta didik setelah mengikuti proses 
pembelajaran,  
b) Sistem yang direncanakan adalah sistem penilaian yang 
berkelanjutan. Berkelanjutan dalam arti semua indikator 
ditagih, kemudian hasilnya dianalisis untuk menentukan 
kompetensi dasar yang telah dimiliki dan yang belum, serta 
untuk mengetahui kesulitan peserta didik. 
c) Hasil penilaian dianalisis untuk menentukan tindak lanjut. yang 
berupa perbaikan proses pembelajaran berikutnya, program 
remedi bagi peserta didik yang pencapaian kompetensinya di 
bawah kriteria ketuntasan, dan program pengayaan bagi 
peserta didik yang telah memenuhi kriteria ketuntasan. 
d) Sistem penilaian harus disesuaikan dengan pengalaman 
belajar yang ditempuh dalam proses pembelajaran. Misalnya, 
jika pembelajaran menggunakan pendekatan tugas observasi 
lapangan maka evaluasi harus diberikan baik pada proses 
(keterampilan proses)  
6) Menentukan Alokasi Waktu 
Penentuan alokasi waktu pada setiap kompetensi dasar 
didasarkan pada jumlah minggu efektif dan alokasi waktu mata 
pelajaran per minggu dengan mempertimbangkan jumlah 
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tingkat kepentingan kompetensi dasar. Alokasi waktu yang 
dicantumkan dalam silabus merupakan perkiraan waktu rerata.  
7) Menentukan Sumber Belajar 
Sumber belajar adalah rujukan, objek dan/atau bahan yang 
digunakan untuk kegiatan pembelajaran, yang berupa media 
cetak dan elektronik, narasumber, serta lingkungan fisik, alam, 
sosial, dan budaya. Penentuan sumber belajar didasarkan pada 
standar kompetensi dan kompetensi dasar serta materi 
pokok/pembelajaran, kegiatan pembelajaran, dan indikator 
pencapaian kompetensi. 
 
D. Aktifitas Pembelajaran 
Petunjuk! 
1. Secara berkelompok Saudara diminta untuk mempelajari materi 
pengembangan silabus (membaca, menyimak dan menelaah) selama 
20 menit. 
2. Diskusikan dan susun secara ringkas berdasarkan pandangan 
kelompok masing-masing selama 20 menit. 
3. Setiap kelompok terdiri dari 4 – 5 orang. 




Jawablah secara ringkas pertanyaan berikut: 
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2. Sebutkan dan jelaskan secara singkat prinsip-prinsip silabus 
................................................................................................................. 
................................................................................................................. 
3. Jelaskan mekanisme pengembangan silabus 
................................................................................................................. 
................................................................................................................. 
4. Jelaskan langkah-langkah pengembangan silabus 
................................................................................................................. 
................................................................................................................. 




 Silabus memiliki komponen-komponen sebagai berikut: 
1) kompetensi inti;  
2) kompetensi dasar;  
3) materi pembelajaran;  
4) kegiatan pembelajaran;  
5) penilaian;  
6) alokasi waktu; dan  
7) sumber belajar.  
 
 Silabus dikembangkan dengan prinsip-prinsip: 
1) Mengacu pada Peraturan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan 
Nomor 70 Tahun 2013 Tentang Kerangka Dasar Dan Struktur 
Kurikulum Sekolah Menengah Kejuruan/Madrasah Aliyah Kejuruan. 
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 Mekanisme Pengembangan Silabus yang dikembangkan oleh: 
1) Kementerian Pendidikan dan Kebudayaan. 
2) Silabus untuk Sekolah Menengah Kejuruan/Madrasah Aliyah 
Kejuruan (SMK/MAK) yang dikembangkan oleh Kementerian 
Pendidikan dan Kebudayaan yaitu silabus mata pelajaran untuk 
Kelompok A, Kelompok B, dan Kelompok C-1 Peminatan Sekolah 
Menengah Kejuruan/Madrasah Aliyah Kejuruan. 
3) Dinas Pendidikan Pusat, dinas pendidikan provinsi dan dinas 
pendidikan kabupaten/kota. 
4) Satuan Pendidikan 
 
 Langkah-langkah Pengembangan Silabus 
1) Mengkaji Kompetensi Inti dan Kompetensi Dasar 
2) Mengidentifikasi Materi Pokok/Pembelajaran 
3) potensi peserta didik; 
4) relevansi dengan karakteristik daerah, 
5) tingkat perkembangan fisik, intelektual, emosional, sosial, dan 
spritual peserta didik; 
6) kebermanfaatan bagi peserta didik; 
7) struktur keilmuan; 
8) aktualitas, kedalaman, dan keluasan materi pembelajaran; 
9) relevansi dengan kebutuhan peserta didik dan tuntutan lingkungan; 
dan 
10) alokasi waktu. 
11) Mengembangkan Kegiatan Pembelajaran 
 
 Kegiatan pembelajaran adalah sebagai berikut. 
1) Kegiatan pembelajaran disusun untuk memberikan bantuan kepada 
para pendidik, khususnya guru, agar dapat melaksanakan proses 
pembelajaran secara profesional. 
2) Kegiatan pembelajaran memuat rangkaian kegiatan yang harus 
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3) Penentuan urutan kegiatan pembelajaran harus sesuai dengan 
hierarki konsep materi pembelajaran. 
4) Rumusan pernyataan dalam kegiatan pembelajaran minimal 
mengandung dua unsur penciri yang mencerminkan pengelolaan 
pengalaman belajar siswa, yaitu kegiatan siswa dan materi. 
5) Merumuskan Indikator Pencapaian Kompetensi 
6) Penentuan Jenis Penilaian 
 
 Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam penilaian. 
1) Penilaian diarahkan untuk mengukur pencapaian kompetensi. 
2) Penilaian menggunakan acuan kriteria;  
3) Sistem yang direncanakan adalah sistem penilaian yang 
berkelanjutan.  
4) Hasil penilaian dianalisis untuk menentukan tindak lanjut. yang 
berupa perbaikan proses pembelajaran berikutnya,  
5) Sistem penilaian harus disesuaikan dengan pengalaman belajar 
yang ditempuh dalam proses pembelajaran.. 
6) Menentukan Alokasi Waktu 
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Kunci Jawaban Latihan/Kasus/Tugas 
 
Kegiatan Belajar 1 
1. Kurikulum merupakan rancangan pendidikan yang merangkum semua 
pengalaman belajar yang disediakan bagi peserta didik di 
sekolah.  Kurikulum disusun oleh para ahli pendidikan/ ahli kurikulum, 
ahli bidang ilmu, pendidikan, pejabat pendidikan, pengusaha serta 
unsur-unsur masyarakat lainnya.  
2. Kurikulum merupakan alat untuk mencapai tujuan pendidikan yang 
dinamis. Hal ini berarti bahwa kurikulum harus selalu dikembangkan dan 
disempurnakan agar sesuai dengan laju perkembangan ilmu 
pengetahuan dan teknologi serta masyarakat yang sedang membangun.  
3. Kurikulum secara khusus adalah 
 bertujuan pendidikan  
 isi pendidikan,  
 pemilihan proses  belajar mengajar, 
 pemilihan media pembelajaran dan alat pengajaran dan  
 pemilihan  kegiatan penilaian., 
4. Kurikulum 2013 lebih menekankan pada aspek sikap secara khusus, 
pendekatan pembelajaran, penilaian proses dan penambahan waktu 














Pilihlah jawaban yang paling tepat dengan memberi silang (x) pada lembar 
jawaban. 
 
1. Terkait dengan pembangunan pendidikan, masing-masing daerah 
memerlukan pendidikan yang sesuai dengan karakteristik daerah. Begitu 
pula  halnya  dengan  kurikulum  sebagai  jantungnya pendidikan  perlu 
dikembangkan  dan  diimplementasikan  secara  kontekstual  untuk 
merespon kebutuhan .... 
A. daerah, satuan pendidikan, dan peserta didik 
B. daerah, dinas pendidikan dan peserta didik 
C. dinas pendidikan, satuan pendidikan dan peserta didik 
D. daerah, dinas pendidikan dan satuan pendidikan 
 
2. Pasal  36  Ayat  (3)  UU Sisdiknas No 20 Tahun 2003 menyebutkan  bahwa  
kurikulum  disusun  sesuai dengan jenjang pendidikan dalam kerangka 
Negara Kesatuan Republik Indonesia dengan memperhatikan:  
(a) Peningkatan iman dan takwa;  
(b) Peningkatan akhlak mulia;   
(c) Peningkatan potensi, kecerdasan, dan minat peserta didik;  
(d) Keragaman potensi daerah dan lingkungan;  
(e) Tuntutan pembangunan daerah dan nasional;  
(f) Tuntutan dunia kerja;  
dan empat hal lainnya, yaitu.... 
A. (g) perkembangan iptek dan seni; (h) dinamika perkembangan global; 
(i) persatuan nasional dan nilai-nilai kebangsaan; dan (j) masa depan 
anak 
B. (g) perkembangan iptek dan seni; (h) dinamika perkembangan global; 
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C. (g) perkembangan iptek dan seni; (h) dinamika perkembangan global; 
(i) persatuan nasional dan nilai-nilai kebangsaan; dan (j) kebahagian 
anak 
D. (g) perkembangan iptek dan seni; (h) dinamika perkembangan  global; 
(i) persatuan  nasional  dan  nilai-nilai kebangsaan; dan  (j)  agama 
 
3. Empat komponen penting pada kurikulum tingkat satuan pendidikan 2013 
sesuai dengan lampiran 1 Permendikbud 81A tahun 2013, yaitu.... 
A. Visi, Misi, dan Tujuan Pendidikan Satuan Pendidikan; (2) Muatan 
Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan; (3) Pengembangan diri; (4) 
Kalender Pendidikan 
B. Visi, Misi, dan Tujuan Pendidikan Satuan Pendidikan; (2) Muatan 
Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan; (3) Pengaturan Beban Belajar; 
(4) Kalender Pendidikan 
C. Visi, Misi, dan Tujuan Pendidikan Satuan Pendidikan; (2) Muatan 
Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan; (3)Ekstrkurikuler; (4) Kalender 
Pendidikan 
D. Visi, Misi, dan Tujuan Pendidikan Satuan Pendidikan; (2) Muatan 
Kurikulum Tingkat Satuan Pendidikan; (3) Penilaian Pembelajaran; (4) 
Kalender Pendidikan 
 
4. Penyusunan kurikulum tingkat satuan pendidikan harus mempertimbangkan 
pengembangan kemampuan  peserta  didik  yang  diperlukan,  antara  lain 
kemampuan  berkomunikasi,  berpikir  kritis  dan  kreatif  dengan 
mempertimbangkan nilai dan moral Pancasila agar menjadi warga negara  
yang  demokratis  dan  bertanggungjawab,  toleran  dalam keberagaman,  
mampu  hidup  dalam  masyarakat  global,  memiliki minat  luas  dalam  
kehidupan  dan  kesiapan  untuk  bekerja, kecerdasan  sesuai  dengan  
bakat/minatnya,  dan  peduli  terhadap lingkungan. Hal ini sesuai dengan 
prinsip … 
A. Peningkatan Iman, Takwa, dan Akhlak Mulia 
B. Keragaman Potensi dan Karakteristik Daerah dan Lingkungan 
C. Kebutuhan Kompetensi Masa Depan 
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5. Dalam mekanisme pengelolaan, pengembangan  kurikulum  satuan  
pendidikan  dilakukan  dengan melibatkan pemangku kepentingan 
(stakeholders) untuk menjamin relevansi  pendidikan  dengan  kebutuhan  
kehidupan,  termasuk  di dalamnya  kehidupan  kemasyarakatan,  dunia  
usaha  dan  dunia kerja.  Oleh  karena  itu,  pengembangan  kurikulum  perlu 
memperhatikan  keseimbangan  antara  hard  skills  dan  soft  skills pada  
setiap  kelas  antarmata  pelajaran,  dan  memperhatikan kesinambungan 
hard skills dan soft skills antarkelas.  Hal ini dilakukan sesuai dengan prinsip 
… 
A. Berpusat  pada  potensi,  perkembangan,  kebutuhan,  dan kepentingan 
peserta didik dan lingkungannya 
B. Beragam dan terpadu 
C. Tanggap terhadap perkembangan ilmu pengetahuan, teknologi dan seni 
D. Relevan dengan kebutuhan kehidupan 
 
6. Dalam penyusunan dan pengembangan kurikulum tingkat satuan pendidikan 
2013, Dinas yang bertanggung jawab pada pendidikan tingkat propinsi 
memiliki fungsi koordinasi dan supervisi pada jenjang.... 
A. SD, SDLB, SMP, SMPLB 
B. SDLB, SMPLB, SMALB, SMA dan SMK 
C. MI, MTs, MA, SMA, SMK  dan MAK 
D. SDLB,  SMPLB,  dan SMALB 
 
7. Profesional guru dalam meningkatkan kualitas proses pembelajaran 
sehingga guru dapat membantu peserta didik untuk belajar lebih aktif, kreatif, 
inovatif, efektif, efisein dan menyenangkan dilakukan dalam bentuk … 
A. menyusun Rencana pelakasanaan pembelajaran 
B. Menyusun analisis kurikulum 
C. Menyusun Soal 
D. Mengevaluasi pembelajaran 
 
8. Dalam menjalankan tugas guru memperhatikan keseluruhan pengembangan 
akademi, mempertimbangkan kesesuaian kompetensi yang akan dicapai 
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yang diterapkan dalam menyajikan materi menerapkan scientific approach 
atau belum. Selain itu, juga melihat penilaian pembelajaran yang dilakukan 
oleh guru telah menerapkan Authentic Assessment sebagaimana 
diamanatkan dalam kurikulum 2013 atau belum. Dalam kasus ini Guru 
menerapkan prinsip …. 
A. Pelaksanaannya secara berkesinambungan  
B. Terbuka, demokratis, aktif, dan kooperatif  
C. Program supervisi akademik integratif  
D. Supervisi akademik bersifat komprehensif 
 
9. Tahapan pelaksanaan pembelajaran untuk proses berikut yang paling tepat 
adalah … 
A. prapembelajaran  pembelajaran  penilaian 
 
B. prapembelajaran  penilaian  umpan balik 
 
C. pra pembelajaran  pembelajaran  umpan balik 
 
D.pra pembelajaran   penilaian   Analisis Hasil  
   
10. Tahap pelaksanaan pembelajaran yang memfokuskan pada sikap, 
pengetahuan dan keterampilan guru dalam melaksanakan proses 
pembelajaran di kelas dilakukan secara sistematis, obyektif, dan holistik 
berdasarkan kesepakatan bersama antara supervisor dan guru pada 
pertemuan awal. Kegiatan ini merupakan pelaksanaan supervisi akademik 
tahapan … 
A. Pra Observasi 
B. Observasi Pembelajaran 
C. Penilaian 
D. Umpan Balik 
 
Kunci Jawaban Evaluasi 
No 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 












odul Pengembangan kurikulum membahas kompetensi inti 
pedagogik ketiga, yaitu menyelenggarakan pembelajaran 
mengenai pemahaman kurikulum yang meliputi prinsip kurikulum, 
pengelolaan kurikulum (KTSP), pengembangan silabus, dan Penilaian 
Memahami tentang kurikulum merupakan prinsip utama bagi guru dalam 
mempersiapkan diri untuk menjadi guru yang yang profesional, hal ini 
menuntut Guru mampu memandang  pengembangan kurikulum sebagai suatu 
kebutuhan primer yang nantinya menjadi pedoman dalam melaksankan tugas 
sebagai pendidik dan menjadi salah satu elemen perubahan yang lebih baik 
sesuai perjalanan waktu, diharapkan guru selalu meningkatkan 
kemampuannya menangani para peserta didiknya. 
Pembahasan prinsip-prinsip pengembangan kurikulum memberikan persepsi 
dan pemahaman terhadap guru ketika dia menangani peserta didik dalam 
proses pembelajaran bahwa pada  dasarnya akan memberikan kemudahan 
dalam implementasi kurikulum dalam pembelajaran , dengan memahami 
kurikulum secara utuh akan memudahkan guru dalam 
merencanakan ,melaksanakan dan mengevaluasi semua program yang 
direncankan secara komprehensip. 
Pengembangan Silabus yang menjadi salah satu bagian dari kurikulum 
menjadikan dasar dalam menentukan secara rinci apa yang harus 
dipersiapkan Guru, dengan kata lain persiapan guru akan jauh lebih baik 
terencana dengan tahapan-tahapan yang jelas , runtun dan terarah serta jelas 
ukuran ketercapaiannya, sehingga ketika proses pembelajaran dimulai, guru 
sudah memiliki kerangka pengembangan dalam langkah berikutnya dalam 
pembelajaran, sehingga tujuan pembelajaran terukur dan jelas. 
Semoga modul ini bermanfaat bagi guru, terutama untuk meningkatkan 
kompetensi pedagogik di dalam merancang dan melaksanakan program yang 











Merupakan proses pembelajaran, yang merujuk pada pandangan 
tentang terjadinya suatu proses yang sifatnya masih sangat umum. 
secara khusus pendekatan pembelajaran yang berorientasi atau 
berpusat pada peserta didik (student centered approach) dan (2) 
pendekatan pembelajaran yang berorientasi atau berpusat pada 






merupakan strategi pembelajaran yang mengikuti pola Top-down. 
SPBM yang demikian ini merupakan implementasi dari teori 
belajar konstruktivisme. Penerapan pembelajaran adalah 
memecahkan masalah keseharian (authentik) Strategi SPBM  juga 
dikenal dengan berbagai nama seperti Pembelajaran Berbasis 
Projek (Project Based –Learning), Pendidikan Berdasarkan 
Pengalaman (Experienced Based education), Belajar Autentik 
(Autentic learning), dan Pembelajaran Berakar pada Kehidupan 




cara yang dilakukan seseorang dalam mengimplementasikan 
suatu metode secara spesifik. Misalkan, penggunaan metode 
ceramah pada kelas dengan jumlah peserta didik yang relatif 
banyak membutuhkan teknik tersendiri, yang tentunya secara 
teknis akan berbeda dengan penggunaan metode ceramah pada 




Merupakan gaya seseorang dalam melaksanakan metode atau 
teknik pembelajaran tertentu yang sifatnya individual. contoh 
penyajiannya, yang satu cenderung banyak diselingi dengan 
humor karena memang dia memiliki sense of humor yang tinggi,  
tetapi yang lain lebih banyak menggunakan alat bantu elektronik 
karena dia memang sangat menguasai bidang itu. Setiap pendidik 
mempunyai gaya yang unik sesuai dengan kemampuan, 
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